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MOTTO 
 
 
 
 
“Orang-orang hebat di bidang apapun bukan baru bekerja karena mereka 
terinspirasi, namun mereka menjadi terinspirasi karena mereka lebih suka 
bekerja. Mereka tidak menyia-nyiakan waktu untuk menunggu inspirasi." 
(Ernest Newman) 
 
"Sesuatu yang belum dikerjakan, seringkali tampak mustahil; kita baru yakin 
kalau kita telah berhasil melakukannya dengan baik." 
(Evelyn Underhill) 
 
“Setiap orang membutuhkan kepedulian, kepedihan, dan kesulitan yang cukup 
setiap waktu. Kapal tanpa pemberat tidaklah stabil dan tidak akan berlayar 
lurus” 
(penulis) 
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ABSTRACT 
 
The purpose of this study is to determine the effect of price perceptions, 
word of mouth (wom), and product quality of the decision to purchase Bata shoes 
in residents in the city of  Sragen. 
The type of research used is quantitative research. This study uses primary 
data. The sample in this study were 97 respondents taken from the community in 
Sragen City who owned Bata shoes. Sampling technique using purposive simple. 
Methods of collecting data with questionnaires. Data analysis using Multiple 
Linear Regression Analysis. 
The results showed that the price perception (X1) has significant influence 
on the purchasing decision of Bata shoes, which is shown with the t count value 
greater than t table (3,963> 1,986) with significance value to 0,000 <0,05; then 
H1 is accepted. Word Of Mouth (X2) has a significant influence on the purchasing 
decision of Bata Shoes, which is shown with t count value greater than t table 
(3,914> 1,986) with significance value of 0,000 <0,05; then H2 is accepted. 
Product Quality (X3) has a significant influence on the purchasing decision of 
Bata Shoes, which is shown with t count value greater than t table result (3,342> 
1,986) with significance value to 0,001 <0,05; then H3 is accepted. 
 
Keywords: Price Perception, Word Of Mouth, Product Quality, and 
Purchase Decision  
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ABSTRAK 
 
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh persepsi harga, 
word of mouth (wom), dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian Sepatu 
Bata pada masyarakat di Kota Sragen. 
Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian kuantitatif. Penelitian ini 
menggunakan data primer. Sampel dalam penelitian ini sebanyak 97 responden 
yang diambil dari masyarakat di Kota Sragen yang memliki sepatu Bata. Teknik 
pengambilan sampel menggunakan purposive simple. Metode pengumpulan data 
dengan kuesioner. Analisis data menggunakan Analisis Regresi Linier Berganda. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa Persepsi harga (X1) memiliki 
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian Sepatu Bata, yang 
ditunjukkan dengan nilai thitung lebih besar dari ttabel (3,963 > 1,986) dengan 
signifikansi sebesar 0,000 < 0,05; maka H1 diterima. Word Of Mouth (X2) 
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian Sepatu Bata, 
yang ditunjukkan dengan nilai thitung lebih besar dari ttabel (3,914 > 1,986) dengan 
nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05; maka H2 diterima. Kualitas Produk (X3) 
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian Sepatu Bata, 
yang ditunjukkan dengan nilai thitung lebih besar dari ttabel hasil (3,342 > 1,986) 
dengan signifikansi sebesar 0,001 < 0,05; maka H3 diterima.  
 
Kata Kunci: Persepsi Harga, Word Of Mouth, Kualitas Produk, dan Keputusan 
Pembelian 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
1.1 Latar Belakang Masalah 
Di era globalisasi ini perkembangan semakin maju banyak perubahan yang 
terjadi dari era sebelumnya. Hal ini memunculkan perdagangan bebas yang 
membuat dunia seolah tanpa batas. Banyak produsen barang dan jasa dari suatu 
negara yang bersaing dengan produsen negara lain untuk menarik minat 
konsumen dalam perdagangan internasional. Dengan jumlah populasi terbesar 
keempat di dunia, Indonesia menjadi lahan basah bagi para produsen (Amrullah, 
Siburian, & Zainurossalamia, 2016). 
Tingkat persaingan dunia usaha di Indonesia sangat ketat, sebab setiap 
perusahaan senantiasa berusaha untuk bisa meningkatkan pangsa pasar dan 
memperoleh konsumen baru. Perusahaan harus mampu menentukan strategi 
pemasaran yang tepat agar usahanya bisa bertahan dan memenangkan persaingan, 
sehingga tujuan dari perusahaan tersebut dapat tercapai (Wibawa, Kirya, & 
Suwendra, 2016). 
Indonesia merupakan pasar yang luas dan ada persaingan yang ketat di 
segmen alas kaki (Ramadhan & Santosa, 2017). Industri alas kaki adalah bisnis 
yang sangat menjanjikan di Indonesia. Jumlah penduduk yang besar dan 
peningkatan pendapatan per kapita menciptakan prospek bisnis yang baik dalam 
jangka panjang. Semakin beranekaragam merek-merek produk sepatu yang 
beredar dipasaran, hal tersebut mendorong konsumen untuk lebih pintar dan lebih 
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cermat lagi dalam memutuskan pemilihan produk sepatu yang diharapkan 
(Supriyadi, Fristin, & Indra, 2016).  
Menurut Laporan Tahunan (2016) PT Sepatu Bata didirikan di Indonesia 
pada tanggal 15 Oktober 1931. PT Sepatu Bata adalah anggota Bata Shoe 
Organization (BSO) yang mempunyai kantor pusat di Lausanne, Swiss. BSO 
merupakan salah satu produsen terbasil penghasil sepatu didunia yang beroperasi 
dibanyak Negara, menghasilkan serta menjual jutaan pasang sepatu setiap tahun. 
Produksi Perusahaan terletak di Purwakarta. Perusahaan bergerak dibidang usaha 
memproduksi sepatu kulit, sepatu dari kain, sepatu santai dan sepatu olahraga, 
sandal serta sepatu khusus untuk industri, dan impor dan distribusi sepatu. 
Peruhaan juga aktif melakukan ekspor sepatu. 
PT Sepatu Bata Tbk (BATA) terus berekspansi kendati kondisi industri 
ritel saat ini belum kondusif, perusahaan ini justru menambah hingga 50 toko baru 
hingga tahun 2018. Saat ini gerai Bata diseluruh Indonesia mencapai 500an. 
Sedangkan sampai saat ini penambahan gerai baru berjumlah 25 dan akan 
ditargetkan hingga 50. Jika penjualan offline melalui ritel bagus, maka orang akan 
lebih percaya dan mengenal Bata. Karena untuk bisa sukses di online maka 
penjualan offline juga harus bagus (Barus, 2017). 
Saat ini konsumen semakin kritis dan semakin selektif dalam membeli 
produk yang dibutuhkan. Harga merupakan bahan pertimbangan konsumen dalam 
mengambil keputusan pembelian karena harga mempengaruhi persepsi konsumen 
mengenai produk tersebut (Pardede & Haryadi, 2017). Sebab harga yang lebih 
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murah daripada produk lain akan mempengaruhi konsumen untuk melakukan 
pembelian. 
Perusahaan harus semakin aktif dalam merealisasikan strategi pemasaran 
yang efektif dan efisien. Karena pada kenyataannya konsumen lebih percaya 
orang lain atau adanya word of mouth (WOM) dari pada media promosi lain yang 
diluncurkan oleh perusahaan. Sebab pengaruh komunikasi dari mulut ke mulut 
adalah dua kali lebih efektif dari iklan radio, empat kali lebih efektif personal 
selling, dan tujuh kali lebih efektif surat kabar dan majalah (Mahendrayasa, 
Kumadji, & Abdillah, 2013). 
Produk yang ditawarkan oleh perusahaan mempunyai nilai jual lebih yang 
tidak dimiliki oleh produk pesaing, maka dari itu perusahaan berusaha untuk 
memfokuskan pada kualitas produknya, dan membandingkannya dengan produk 
yang ditawarkan oleh perusahaan pesaing. Produk dengan penampilan terbaik 
belum tentu merupakan produk dengan kualitas tertinggi, jika tampilannya 
bukanlah yang dibutuhkan dan diinginkan oleh konsumen dan pasar, oleh karena 
itu produk-produk produsen yang sudah ada di pasaran saat ini dituntut untuk 
lebih kreatif dan memperbanyak variasi serta inovasi produknya sesuai kebutuhan 
konsumen (Supriyadi et al., 2016). 
Produk merupakan sesuatu yang harus dikerjakan secara baik, untuk 
penampilan produk dan kinerja yang dihasilkan. Perusahaan mampu membuat 
kualitas produk yang dihasilkannya lebih dari pesaing untuk memenangkan 
persaingan pasar. Kualitas produk merupakan hal penting yang harus diusahakan 
4 
 
 
 
oleh setiap perusahaan untuk dapat bersaing dipasar untuk memuaskan kebutuhan 
dan keinginan konsumen (Habibah & Sumiati, 2016). 
Konsumen ingin mendapatkan produk yang berkualitas sesuai dengan 
harga yang dibayar, meskipun ada sebagian masyarakat berpendapat bahwa, 
produk yang mahal adalah produk yang berkualitas. Kualitas produk yang baik 
dan harga terjangkau merupakan pertimbangan sendiri bagi konsumen yang akan 
membeli produk tertentu. Selain itu harga juga merupakan komponen penting atas 
suatu produk, karena akan berpengaruh terhadap keuntungan produsen. Harga 
juga menjadi pertimbangan khusus untuk menentukan harga tersebut (Habibah & 
Sumiati, 2016). 
Melihat kondisi persaingan yang semakin ketat, setiap bisnis ritel perlu 
meningkatkan kekuatan yang ada dalam perusahaannya dengan cara 
memunculkan perbedaan atau keunikan yang dimiliki perusahaan dibandingkan 
dengan pesaing untuk dapat menarik minat beli konsumen. Menyikapi hal ini, 
peritel yang bermain di bisnis ini dituntut untuk selalu melakukan inovasi yang 
pada nantinya akan merebut hati konsumennya. Setiap retailer berusaha 
menawarkan berbagai rangsangan yang mampu menarik minat konsumen untuk 
melakukan pembelian (Dessyana, 2013).  
Menurut Laporan Tahunan Sepatu Bata Tbk, (2016) ada tiga macam tipe 
produk yang dihasikan dari produksi, yakni: Injected plastic, Cemented 
Closed/Sandal dan DIP (Direct Injection Process). Pencapaian produksi PT Sepatu 
Bata Tbk pada tahun 2016 mencapai 4,6 juta pasang sedangkan tahun 2015 
memproduksi 3,6 juta pasang. Dikarenakan kondisi ekonomi global yang masih 
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belum menentu dan untuk meningkatkan keuntungan dari produksi. Perusahaan 
akan menerapkan strategi untuk meningkatkan produksi dari pabrik yang dimiliki, 
sehingga angka produksi akan meningkat. Akan tetapi penjualan sepatu bata 
mengalami penurunan dan dapat dilihat pada gambar dibawah ini: 
Gambar 1.1 
Data Penjualan Sepatu Bata  
 
Sumber: Laporan Tahunan Sepatu Bata Tbk, (2016) 
Berdasarkan Gambar 1.1 di atas penjualan PT Sepatu Bata Tbk menurun 
2,8% pada tahun 2016 dibandingkan tahun 2015. Pada tahun 2016 perusahaan 
berhasil membukukan penjualan sebesar Rp 999,8 miliar, dibandingkan pada 
tahun 2015 sebesar Rp 1.028 triliun. Penurunan tersebut disebabkan oleh 
penutupan beberapa toko dengan kinerja yang kurang baik, yang bertujuan agar 
Perusahaan dapat fokus kepada toko dengan kinerja yang baik. Penjualan tersebut 
diperoleh dari pasar domestik sebesar 98.8% dan pasar ekspor sebesar 2,1%. 
Penurunan penjualan dikarenakan semakin ketatnya persaingan antar 
perusahaan Hal ini semakin membuat terbukanya persaingan di dalam penyedia 
sepatu BATA itu sendiri dan menjadi tantangan bagi perusahaan untuk terus 
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berinovasi guna dapat bersaing dengan perusahan lainnya. Oleh karena itu pihak 
BATA harus bisa meningkatkan penjualannya. Hal ini bisa dilakukan dengan cara 
memahami perilaku konsumennya. 
Sragen memiliki penduduk yang cukup banyak, Serta ada toko sepatu Bata 
dan ada banyak toko yang menjual produk sepatu Bata, misalnya Toko Lestari, 
Toko Mungil, Toko AsGross, Toko ABC. Beberapa dari penduduk Sragen 
merupakan konsumen sepatu Bata. Salah satu konsumen mengatakan bahwa 
beliau sudah menggunakan sepatu bata sejak masih SD (Sekolah Dasar), beberapa 
hal yang menjadikan beliau menyukai produk sepatu bata dikarenakan beliau 
merasa bahwa sepatu bata nyaman saat dipakai serta sepatu bata memiliki 
ketahanan yang kuat (Ishak, 2016). 
Meskipun sekarang banyak merek merek terkenal beredar dipasaran, 
namun konsumen sepatu Bata masih tetap menggunakan produk sepatu Bata. 
Sebab Sepatu Bata merupakan sepatu yang sangat terkenal pada tahun 1980-an, 
sebab pada tahun itu apabila tidak memakai sepatu bata akan merasa ketinggalan 
jaman. Menjelang tahun ajaran baru disekolah, Bata juga memasang iklan koleksi 
sepatu barunya di surat kabar. Hal ini sukses membuat konsumen untuk 
melakukan pembelian sepatu bata saat libur sekolah. Karena iklan yang 
ditampilkan dari sepatu Bata menarik hati konsumen sehingga konsumen 
melakukan pembelian produk. 
Menurut Tjiptono (2001) dengan memahami perilaku konsumennya, pihak 
manajemen perusahaan bisa menyusun strategi dan program yang tepat guna 
memanfaatkan peluang yang ada untuk mengungguli pesaing lainnya. Konsumen 
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merupakan tolak ukur keberhasilan bagi perusahaan. Kebutuhan konsumen akan 
bergerak secara dinamais mengikuti perkembangan zaman, sehingga perusahaan 
harus peka membaca setiap perubahan selera konsumennya.  
Modal untuk suatu perusahaan memenangkan persaingan salah satunya 
adalah mengetahui faktor apa saja yang dapat mempengaruhi keputusan 
pembelian Keputusan pembelian sesorang dapat dipengaruhi oleh banyak faktor 
misalnya  Persepsi harga, Word of mouth (WOM), dan kualitas produk.  
Keputusan pembelian adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan 
pembelian dimana konsumen benar benar membeli sebuah produk. Tahap-tahap 
tersebut ialah pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternative, 
keputusan membeli, dan tahap pasca pembelian (Adiwidjaja & Husada, 2017). 
Persepsi harga adalah kecenderungan konsumen untuk menggunakan 
harga dalam memberikan penilaian tentang kesesuaian manfaat produk. Penilaian 
harga suatu produk dilihat mahal atau tidak, untuk masing masing individu 
penilaian tidaklah sama karena bergantung pada persepsi individu yang dilatar 
belakangi oleh lingkungan dan kondisi individu itu sendiri (Setyarko, 2016). 
Persepsi akan harga merupakan salah satu faktor yang berpengaruh pada 
konsumen saat akan membeli suatu produk. 
Dalam penelitian Fatmawati & Soliha (2017) menyatakan bahwa persepsi 
harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian Samosir 
& Prayoga (2015) juga menyatakan bahwa persepsi harga berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian. Berbeda dengan penelitian yang dilakukan 
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Octaviona (2016) menyatakan bahwa persepsi harga tidak berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian. 
Word of mouth (WOM) adalah suatu aktivitas dimana konsumen 
memberikan informasi  suatu produk atau merek kepada konsumen lain 
(Lotulung, Lapian, & Moniharapon, 2015). Word of mouth merupakan 
komunikasi yang menghasilkan percakapan yang baik. Seseorang akan bertanya 
kepada orang lain mengenai kualitas suatu barang/jasa sebelum mereka 
memutuskan untuk membelinya (Putra, 2015). Menurut (Permadi, Kumadji, & 
Kusumawati, 2014) dalam penelitiannya menyatakan bahwa word of mouth 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.  
Kualitas produk adalah kemampuan suatu produk untuk melaksanakan 
fungsinya, jika suatu perusahaan ingin memenuhi kebutuhan dan keinginan 
konsumen, maka perusahaan harus berusaha untuk memproduksi produk yang 
berkualitas (Citra & Santoso, 2016). Kualitas produk adalah tingkat mutu suatu 
produk yang diharapkan konsumen dan pengendalian keragaman dalam mencapai 
memenuhi kebutuhan konsumen (Lotulung et al., 2015). 
Pada penelitian Suhaily dan Darmoyo (2017) hasil penelitiannya 
menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh positif terhadap keputusan 
pembelian. penelitian Amrullah, Siburian,& Zainurossalamia (2016)  hasilnya 
juga menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian. Berbeda dengan penelitian yang dilakukan Supriyadi, 
Fristin, & Indra (2016) menyatakan bahwa kualitas produk tidak berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian. 
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Berdasarkan uraian latar belakang diatas, maka penulis tertarik untuk 
melakukan penelitian yang berjudul  “Analisis Pengaruh Persepsi Harga , Word 
Of Mouth (WOM), dan Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 
Sepatu Bata”. 
 
1.2 Identifikasi Masalah 
1. Berdasarkan latar belakang di atas, peneliti mengidentifikasi masalah yaitu 
Adanya fenomena  Penurunan Penjualan Sepatu Bata pada tahun 2016. 
2. Ada ketidakkonsistenan antara penelitian yang dilakukan Penelitian Samosir 
& Prayoga (2015) dan penelitian Octaviona (2016). Bahwa pada Penelitian 
Samosir & Prayoga (2015) menyatakan bahwa variabel persepsi harga 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Dan pada penelitian 
Octaviona (2016) menyatakan bahwa variabel persepsi harga tidak 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 
3. Ada ketidakkonsistenan antara penelitian yang dilakukan Pada penelitian 
Suhaily dan Darmoyo (2017) dan Supriyadi, Fristin, & Indra (2016). Bahwa 
pada penelitian Suhaily dan Darmoyo (2017) menyatakan bahwa variabel 
kualitas produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Dan Pada 
penelitian yang dilakukan Supriyadi, Fristin, & Indra (2016) menyatakan 
bahwa variabel kualitas produk tidak berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian. 
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1.3 Batasan Masalah 
Terkait dengan luasnya ruang lingkup permasalahan dan waktu serta 
keterbatasan dalam penelitian yang dilakukan, maka pembatasan di penelitian 
diterapkan agar penelitian terfokus pada pokok permasalahan yang ada beserta 
pembahasannya, sehingga diharapakan penelitian ini tidak menyimpang dari 
tujuan yang telah diterapkan. Penelitian ini dibatasi pada masalah sebagai berikut : 
1. Penelitian ini dibatasi oleh faktor eksternal yaitu Persepsi harga, Word of 
mouth (WOM), Kualitas produk yang mempengaruhi Keputusan pembelian 
Sepatu Bata 
2. Penelitian ini dilakukan di daerah Sragen 
3. Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data periode tahun 2015-
2016. 
 
1.4 Rumusan Masalah 
Berdasarkan batasan masalah di atas, rumusan masalah dalam penelitian ini 
adalah : 
1. Apakah Persepsi Harga berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Sepatu 
Bata? 
2. Apakah Word Of Mouth (WOM) berpengaruh  terhadap Keputusan Pembelian 
Sepatu Bata? 
3. Apakah Kualitas Produk berpengaruh  terhadap Keputusan Pembelian Sepatu 
Bata? 
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1.5 Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah di atas, tujuan dalam penelitian ini adalah : 
1. Untuk menganilisis pengaruh Persepsi Harga berpengaruh terhadap Keputusan 
Pembelian Sepatu Bata 
2. Untuk menganalisis pengaruh Word Of Mouth (WOM) berpengaruh  terhadap 
Keputusan Pembelian Sepatu Bata 
3. Untuk menganalisis pengaruh Kualitas Produk berpengaruh terhadap 
Keputusan Pembelian Sepatu Bata 
4. Untuk mengetahui diantara variabel  Persepsi Harga, Word Of Mouth (WOM), 
dan  Kualitas Produk variabel mana yang berpengaruh terhadap Keputusan 
Pembelian. 
 
1.6 Manfaat Penelitian 
Hasil penelitian ini diharapkan bermanfaat : 
1. Bagi Perusahaan 
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi dan masukan 
sebagai bahan evaluasi dalam meningkatkan keputusan pembelian bagi 
perusahaan sehingga dapat meningkatkan profitabilitas perusahaan. 
2. Bagi Akademisi 
Dapat dijadikan referensi serta wacana tentang Persepsi Harga, Word Of 
Mouth (WOM), dan  Kualitas Produk berpengaruh terhadap Keputusan 
Pembelian selain itu juga dapat dijadikan referensi bagi peneliti selanjutnya. 
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1.7 Jadwal Penelitian 
Terlampir 
 
1.8 Sistematika Penulisan Skripsi 
Agar pembahasan ini sesuai dengan tujuannya, maka penuliasan penelitian 
ini terbagi dalam lima bab garis besar yang isinya sebagai berikut : 
BAB I  PENDAHULUAN 
Pada bab ini akan menguraikan tentang latar belakang masalah, 
identifikasi masalah, batasan masalah, rumusan masalah, tujuan 
penelitian, manfaat penelitian, jadwal penelitian dan sistematika 
penulisan penelitian 
BAB II LANDASAN TEORI 
Pada bab ini menjelaskan tentang kajian teori, hasil penelitian yang 
relevan, kerangka berfikir, dan hipotesis. 
BAB III METODE PENELITIAN 
Pada bab ini membahas tentang waktu dan wilayah penelitian, jenis 
penelitian, populasi, sampel dan teknik pengambilan sampel, data 
dan sumber data, teknik penulisan data, variabel penelitian, definisi 
opersional variabel serta teknik analisis data. 
BAB IV ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
Pada bab ini membahas tentang gambaran umum penelitian, 
pengujian dan hasil analisis data, serta pembahasan hasil data 
(pembuktian hipotesis). 
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BAB V PENUTUP 
Pada bab ini berisi tentang kesimpulan dari hasil penelitian yang 
telah dibahas pada bab sebelumnya, keterbatasan penelitian dan 
saran-saran untuk pihak terkait. 
DAFTAR PUSTAKA 
LAMPIRAN 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
2.1 Kajian Teori 
2.1.1 Keputusan Pembelian 
 Assauri (2004) Keputusan pembelian adalah suatu proses pengambilan 
keputusan akan pembelian yang mencakup penentuan apa yang akan dibeli atau 
tidak melakukan pembelian dan keputusan itu diperoleh dari kegiatan kegiatan 
sebelumnya. Kotler & Amstrong (2008) menyatakan keputusan pembelian 
merupakan beberapa tahapan yang dilakukan oleh konsumen sebelum melakukan 
keputusan pembelian suatu produk. (Citra & Santoso, 2016) Keputusan pembelian 
merupakan keputusan para konsumen dalam membentuk preferensi atas merek-
merek yang ada di dalam kumpulan beberapa pilihan, konsumen juga dapat 
membuat keputusan untuk pembelin merek yang paling disukai. 
Dari definisi definisi diatas dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian 
adalah Tahap dalam proses pengambilan keputusan pembelian di mana konsumen 
benar-benar membeli. Keputusan pembelian sangat membantu konsumen untuk 
menentukan produk mana yang lebih bermanfaat dan disenangi jadi dalam 
pembelian konsumen melakukan proses yang selektif dan cermat. 
Pada saat seseorang akan memutusakan untuk membeli sesuatu, ada 
banyak faktor yang dapat menjadi pertimbangan dan mendorong konsumen dalam 
melakukan pengambilan keputusan pembelian suatu produk ataupun jasa antara 
lain dari perilaku konsumen itu sendiri, untuk saat ini perilaku konsumen dalam 
membeli suatu produk ataupun jasa tidak menentu dan lebih mengikuti tren yang 
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berkembang. Adapun yang menjadi faktor penentu keputusan konsumen untuk 
membeli produk atau jasa yaitu persepsi harga, word of mouth (wom) dan kualitas 
produk 
Proses keputusan pembelian Kotler (2005) adalah sebagai berikut: 
1. Peran pembelian, Orang mudah mengidentifikasi pembeli banyak produk. 
Kita bisa membedakan lima peran yang dimainkan orang dalam keputusan 
pembelian : 
a. Pencetus yaitu seseorang yang pertama memberikan gagasan untuk 
membeli produk ataupun jasa. 
b. Pemberi pengaruh yaitu seseorang yang pandangan atau sarannya 
mempengaruhi keputusan. 
c. Pengambil keputusan yaitu seseorang yang mengambil keputusan akan 
membeli, tidak membeli, bagaimana cara membeli, serta dimana akan 
membeli. 
d. Pembeli yaitu seseorang yang melakukan pembelian sebenarnya. 
e. Pemakai yaitu seseorang yang menggunakan produk atau jasa yang telah 
dibeli. 
2. Perilaku pembelian, Pengambilan keputusan konsumen berbeda-beda, 
bergantung pada jenis keputusan pembelian. Berikut empat jenis perilaku 
pembelian konsumen berdasarkan tingkat keterlibatan pembeli dan tingkat 
perbedaan antar merek : 
a. Perilaku pembelian yang rumit, perilaku terdiri dari tiga proses langkah 
yaitu pembeli mengembangkan keyakinan produk. Kedua, pembeli 
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membangun sikap akan produk. Ketiga, pembeli membuat pilihan 
pembelian yang cermat. Perilaku pembelian yang rumit terjadi jika produk 
yang dibeli mahal, jarang dibelim beresiko, serta mengekspresikan diri 
seperti mobil. 
b. Perilaku pembelian pengurang ketidaknyamanan, terkadang konsumen 
sangat terlibat dalam pembelian tetapi melihat sedikit perbedaan 
antarmerek. Keterlibatan yang tinggi didasari oleh fakta bahwa pembelian  
terebut mahal, jarang dilakukan dan berisiko. Dalam kasus tersebut, 
konsumen akan berkeliling untuk mempelajarai merek yang ada. Jika 
konsumen menemukan perbedaan mutu antar merek dan perbedaannya 
kecil, maka konsumen akan memilih harga yang lebih tinggi.   
c. Perilaku pembelian karena kebiasaan, banyak produk dibeli saat kondisi 
rendahnya keterlibatan konsumen dan tidak adanya perbedaan antar 
merekyang signifikan. Perilaku konsumen dalam kasus produk denga 
keterlibatan rendaah tidak melalui urutan umum keyakinan, sikap, dan 
perilaku. Konsumen tidak mengevaluasi dengan merek lain dan konsumen 
menjadi penerima informasi pasif. 
d. Perilaku pembelian yang mencari variasi, beberapa situasi pembelian  
ditandai dengan keterlibatan konsumen yang rendah namun perbedaan 
antarmerek signifikan. Dalam kasus seperti iini, konsumen sering beralih 
merek. 
Pada hakikatnya sebelum konsumen memutuskan untuk membeli suatu 
produk yang diinginkannya biasanya konsumen melewati tahapan proses 
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keputusan pembelian, setelah itu barulah konsumen mengambil keputusan untuk 
membeli produk mana yang akan dibelinya (Agusni, Hia, dan Wahyuni, 2017). 
Menurut Muanas (2014) ada lima tahap dalam proses keputusan pembelian, yaitu 
Gambar 2.1 
Tahap tahap proses pengambilan keputusan 
 
Sumber: (Arif Muanas, 2014) 
Penjelasan dari gambar  2.1 Tahap tahap proses pengambilan keputusan  
adalah sebagai berikut: 
1. Pengenalan masalah, proses pembelian dimulai dengan mengenali masalah 
atau kebutuhan. Kebutuhan tersebut dapat dicetuskan oleh rangsangan yang 
internal atau eksternal. 
2. Pencarian informasi, konsumen yang terangsang kebutuhannya akan 
terdorong untuk mencari informasi yang lebih banyak. Sumber informasi 
konsumen digolongkan kedalam empat kelompok yaitu sumber pribadi, 
sumber komersial, sumber public, dan sumber pengalaman. 
3. Evaluasi alternatif, konsumen berusaha memenuhi kebutuhan, konsumen 
mencari manfaat tertentu dari solusi produk dan konsumen memandang 
masing masing produk sebagai atribut dengan kemampuan yang berbeda 
beda. 
Pengenalan
masalah
Pencarian
informasi
Evaluasi
altenatif
Keputusan
pembelian
Perilaku
pasca
pembelian
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4. Keputusan pembelian, konsumen membentuk niat untuk membeli merek yang 
paling disukai. 
5. Perilaku pascapembelian, setelah membeli produk konsumen mengalami 
kepuasan tertentu. Kepuasan pasca pembelian, apa yang menentukan apakah 
pembeli akan sangat puas, agak puas, atau tidak puas atas pembelian produk 
tersebut. 
Keputusan pembelian yang dilakukan seorang konsumen melibatkan 
keyakinan konsumen pada suatu produk sehingga muncul rasa percaya diri atas 
kebenaran tindakan yang diambil. Rasa percaya diri konsumen atas keputusan 
pembelian yang diambilnya menandakan sejauh mana konsumen memiliki 
keyakinan diri atas keputusannya memilih suatu produk (Shaleh, 2017). 
 Indikator dari keputusan pembelian (Citra & Santoso, 2016; Sutopo, 2016) 
adalah sebagai berikut: 
1. Mantap memutuskan 
2. Cepat memutuskan 
3. Yakin memutuskan untuk membeli 
4. Keputusan membeli karena sesuai selera 
 
2.1.2 Persepsi Harga 
Muanas (2014) Persepsi adalah proses seorang individu untuk 
mengorganisaai, memilih, serta menginterpretasikan informasi yang berasal dari 
lingkungan sekitarnya. (Eprilliana & Ellyawati, 2014) Harga adalah sejumlah 
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uang atau pengorbanan lainnya yang digunakan untuk sebagai kompensasi 
pembelian produk maupun jasa.  
Pelanggan akan menilai harga suatu produk, tidak hanya dari nominal akan 
tetapi secara absolut tetapi melalui persepsi harga. Suatu perusahaan harus 
memonitor harga yang ditetapkan oleh para pesaing agar harga yang ditetapkan 
oleh perusahaan tidak terlalu tinggi atau sebaliknya, sehingga harga yang 
ditawarkan dapat menimbulkan keinginan konsumen untuk melakukan pembelian 
(Sari & Astuti, 2012). 
Persepsi harga adalah kecenderungan konsumen untuk menggunakan 
harga dalam memberikan penilaian tentang kesesuaian manfaat produk. Penilaian 
harga suatu produk dilihat mahal atau tidak, untuk masing masing individu 
penilaian tidaklah sama karena bergantung pada persepsi individu yang dilatar 
belakangi oleh lingkungan dan kondisi individu itu sendiri. Pada dasarnya 
konsumen dalam menilai harga suatu produk tidak bergantung hanya dari nominal 
harga saja namun dari persepsi mereka pada harga. Perusahaan harus menetapkan 
harga secara tepat agar sukses dalam memasarkan barang maupun jasa (Setyarko, 
2016). 
Kotler & Armstong (2008) menyatakan persepsi harga adalah nilai yang 
terkandung dalam suatu harga yang berhubungan dengan manfaat dan memiliki 
suatu produk atau jasa. Harga adalah jumlah yang ditagihkan atas suatu produk 
atau jasa yang akan dibeli, secera lebih luasnya harga adalah jumlah dari semua 
nilai yang ditukarkan konsumen untuk memperoleh manfaat dari memiliki atau 
menggunakan produk ataupun jasa. Harga merupakan satu-satunya elemen dalam 
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bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan, semua elemen lainnya hanya 
unsur biasa.  
Peter & Olson (2014) Persepsi atas harga menyangkut bagaimana 
informasi harga dipahami dan dibuat bermakna bagi diri mereka sendiri. Persepsi 
akan harga merupakan salah satu faktor yang berpengaruh pada konsumen saat 
akan membeli suatu produk. Karakteristik individu satu dengan lainnya berbeda-
beda. Setiap konsumen menilai suatu produk dengan penilaian yang berbeda-beda. 
Berdasarkan definisi definisi diatas dapat disimpulkan bahwa persepsi 
harga merupakan sebuah keyakinan konsumen untuk melakukan penilaian 
terhadap harga, dimana harga dari suatu produk yang ditawarkan oleh perusahaan 
maupun produsen yang berupa harga tafsiran yang didapatkan konsumen melalui 
informasi mengenai harga yang ditawarkan yang telah ditetapkan oleh 
perusahaan. 
Nagle & Hogan (2006) persepsi harga yang sesuai bersifat subyektif 
dimana konsumen melihat wajar tidaknya persepsi harga dengan cara 
membandingkan persepsi mereka sendiri tentang berapa besar keuntungan dari 
masa kini dan masa lalu atas suatu produk atau dengan membandingkan persepsi 
harga yang diperoleh orang lain atas produk yang sama juga. Rangkuti (2009) 
Persepsi mengenai harga diukur berdasarkan persepsi pelanggan yaitu dengan cara 
menayakan variabel variabel apa yang menurut mereka penting dalam memilih 
sebuah produk dan biaya relatif yang harus konsumen keluarkan untuk 
memperoleh produk atau jasa yang diinginkan. 
Persepsi harga dibentuk oleh dua dimensi yaitu pertama,  persepsi kualitas 
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konsumen cenderung lebih menyukai produk yang harganya mahal ketika kualitas 
yang didapat melebihi harga produknya. Kedua, persepsi biaya yang dikorbankan, 
secara umum konsumen menganggap bahwa harga merupakan biaya yang 
dikeluarkan atau dikorbankan untuk mendapatkan produk (Pardede & Haryadi, 
2017). 
Indikator dari persepsi harga (Sari & Astuti, 2012; Sutopo, 2016) yaitu 
sebagai berikut : 
1. Keterjangkauan harga 
2. Kesesuaian harga dengan kualitas produk 
3. Daya saing harga 
4. Kemampuan daya beli 
 
2.1.3 Word of mouth (WOM) 
Peter & Olson (2000) Komunikasi Word of mouth (WOM) metode ini 
membantu penyebaran kesadaran produk sampai menjangkau konsumen di luar 
dari mereka yang melakukan kontak langsung dengan promosi. Konsumen dapat 
berbagi informasi dengan teman tentang tawaran yang menarik dari sebuah 
produk, kupon yang menarik dari salah satu surat kabar, atau adanya potongan 
harga di sebuah toko. 
 Word of mouth (WOM) adalah suatu aktivitas dimana konsumen 
memberikan informasi  suatu produk atau merek kepada konsumen lain (Lotulung 
et al., 2015). Sedangkan menurut (Putra, 2015) Word of mouth merupakan 
Komunikasi yang menghasilkan percakapan yang baik. Seseorang akan bertanya 
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kepada orang lain mengenai kualitas suatu barang/jasa sebelum mereka 
memutuskan untuk membelinya. 
 Mowen & Minor (2002) menyatakan komunikasi dari mulut ke mulut 
(word of mouth communication) mengacu pada pertukaran komentar, pemikiran, 
ide ide di antara dua konsumen atau lebih yang tak satupun merupakan 
pemasaran. Pengaruh komunikasi dari mulut ke mulut adalah dua kali lebih efektif 
dari iklan radio, empat kali lebih efektif personal selling, dan tujuh kali lebih 
efektif surat kabar dan majalah. Word of mouth (WOM) adalah tindakan penyedia 
informasi apapun terkait produk oleh konsumen kepada konsumen lain. 
Berdasarkan definisi definisi diatas dapat disimpulkan bahwa Word Of 
Mouth (WOM) adalah Suatu aktivitas di mana konsumen memberikan informasi 
mengenai suatu merek atau produk kepada konsumen lain, dimana konsumen 
yang memberikan informasi telah menggunakan produk tersebut dan merasa puas 
sehingga mendorong konsumen lain untuk mencoba bahkan membeli. 
Sebuah komunikasi Word of mouth akan berpengaruh terhadap konsumen 
yang tertarik dengan saran orang yang telah memiliki pengalaman terhadap 
produk tersebut. Faktanya seseorang akan lebih percaya dengan pendapat orang 
lain yang memiliki pengalaman terhadap produk dibandingkan dengan iklan 
maupun media promosi lain yang diberikan oleh perusahan (Mahendrayasa et al., 
2013). 
Mowen & Minor (2002) menyatakan bahwa salah satu temuan umum 
adalah komunikasi dari mulut ke mulut mempunyai bias negativitas (negativity 
bias) yaitu informasi negatif lebih ditekankan daripada informasi positif oleh 
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konsumen. Satu bagian informasi yang negatif mengenai suatu produk atau jasa 
yang mempengaruhi seorang konsumen lebih dari dua atau tiga item informasi 
yang positif. Karena sebagian produk cukup baik, dimana informasi negatif 
merupakan kejadian yang jarang terjadi sehingga ketika konsumen menerima 
informasi seperti itu, informasi itu menjadi semakin penting karena 
kepentingannya yang tinggi. Jadi informasi dari mulut ke mulut jauh lebih mudah 
terjangkau oleh ingatan dan mempunyai pengaruh yang relative lebih besar 
terhadap konsumen. 
Mowen & Minor (2002) menyatakan ada tiga situasi pembelian dimana 
konsumen dimotivasi untuk mencari masukan dari orang lain yaitu bila produk 
sangat jelas bagi orang lain, bila produk sangat kompleks dan bila produk tidak 
dapat dengan mudah diuji terhadap suatu kriteria objektif. Komunikasi dari mulut 
ke mulut juga memenuhi kebutuhan tertentu dari para pengirim informasi. 
Kemampuan untuk memberi informasi dan menggoncang orang lain dalam 
keputusan mereka membuat orang merasa berkuasa. Akhirnya seseorang 
memperoleh manfaat berwujud dari pemberi informasi kepada orang lain. 
Faktor faktor yang mempromosikan komunikasi dari mulut ke mulut 
Mowen & Minor (2002) adalah sebagai berikut: 
1. Kebutuhan pengirim informasi 
a. Untuk membangkitkan keberanian dan prestise 
b. Untuk menghapus kesalahan akibat pembelian (pria/wanita) 
c. Untuk menciptakan keterlibatan dengan masyarakat atau kelompok yang 
diinginkan 
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d. Untuk mendapatkan manfaat berwujud 
2. Kebutuhan penerima informasi 
a. Untuk mencari informasi dari beberapa sumber yang dapat dipercaya 
tentang produk yang ditawarkan 
b. Untuk menurunkan keinginan tentang kemungkinan risiko pembelian 
c. Untuk menghabiskan waktu dalam pencarian informasi 
 Indikator dari Word Of Mouth (WOM) menurut (Sari & Astuti, 2012) 
adalah sebagai berikut: 
1. Menceritakan hal hal positif 
2. Merekomendasikan kepada orang lain 
3. Mengajak dan membujuk konsumen lain 
 
2.1.4 Kualitas Produk 
 Kualitas merupakan konsep yang penting dalam menciptakan suatu produk 
(Anwar & Satrio, 2015). Sedangkan menurut Kotler & Amstrong (2008) Kualitas 
adalah keseluruhan ciri serta sifat dari suatu produk atau pelayanan yang 
berpengaruh terhadap kemampuan yang dimilikinya untuk memuaskan kebutuhan 
konsumen yang dinyatakan maupun yang tersirat.  
 Kotler & Keller (2007) produk adalah segala sesuatu yang dapat 
ditawarkan ke pasar untuk diperhatikan, diakuisisi, penggunaan, atau dikonsumsi 
yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan konsumen. Produk mencakup 
objek fisik, jasa, orang, tempat, organisasi, dan gagasan. (Anwar & Satrio, 2015) 
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Produk adalah seperangkat atribut baik berwujud atau tidak berwujud yang 
berguna untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen. 
 Kotler & Amstrong (2008) menyatakan bahwa Kualitas Produk adalah 
suatu kemampuan yang dimiliki oleh produk dalam memperagakan fungsinya. 
Hal ini termasuk keseluruhan durabilitas, reliabilitas, ketepatan, kemudahan 
pengoperasian, reparasi produk, dan atribut produk lainnya. Perusahaan perlu 
terus meningkatkan kualitas produk atau jasanya karena peningkatan kualitas 
produk dapat membuat konsumen merasa puas terhadap produk atau jasa yang 
mereka beli, dan akan mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian 
ulang.  
Kualitas produk merupakan kemampuan produk di dalam menjalankan 
fungsinya dan kualitas produk dapat diukur melalui pendapat konsumen tentang 
kualitas itu sendiri, sehingga selera pribadi sangat mempengaruhi. Kualitas itu 
sendiri sering dianggap sebagai ukuran relative kebaikan suatu produk atau jasa 
produk yang mampu memberikan hasil yang lebih dari yang diharapkan (Dewi, 
Hasiolan, & Minarsih, 2016). 
Kualitas produk merupakan kemampuan suatu produk untuk 
melaksanakan fungsinya, jika suatu perusahaan ingin memenuhi kebutuhan dan 
keinginan konsumen, maka perusahaan harus berusaha untuk memproduksi 
produk yang berkualitas (Citra & Santoso, 2016). Kualitas produk yang diberikan 
oleh perusahaan harus sesuai dengan jenis produk dan kondisi perusahaan, sebab 
kesalahan dalam melakukan sistem pemasaran yang diberikan kepada konsumen 
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dapat menurunkan tingkat keputusan pembelian bahkan mempunyai dampak 
konsumen akan beralih pada perusahaan pesaing (Pahruddin & Yuniati, 2016). 
Produk yang berkualitas merupakan kunci utama untuk memenangkan 
persaingan pasar. Oleh karena itu setiap produk harus memiliki kualitas serta 
keunggulan yang baik dibandingkan dengan produk lainnya sehingga dapat 
memberikan nilai kepuasan bagi konsumen (Yazia, 2014). Konsumen selalu ingin 
mendapatkan produk yang berkualitas sesuai dengan keinginan (Habibah & 
Sumiati, 2016). Apabila kualitas produk yang dihasilkan baik maka konsumen 
cenderung melakukan pembelian ulang sedangkan bila kualitas produk tidak 
sesuai dengan yang diharapkan maka konsumen akan mengalihkan pembeliannya 
pada produk sejenis lainnya (Ranto, 2014). 
Berdasarkan definisi definisi diatas dapat disimpulkan bahwa kualitas 
produk adalah kemampuan suatu produk yang bisa dilihat didalam menjalankan 
fungsinya, mampu bersaing dipasaran bahkan memenangkan persaingan dan 
mampu untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. 
Menurut Kotler & Amstrong (2008) kualitas produk menjadi masalah 
yang penting bagi perusahaan maupun konsumen. Didalam kualitas produk 
terdapat beberapa konsep yang saling berhubungan yaitu:  
1) Kualitas berdasarkan kepada produk  
Merupakan kualitas yang dinilai dari sifat dan jumlah dari bahan-bahan 
penampilan fisik produk termasuk juga layanan.  
2) Kualitas objektif atau kualitas yang sebenarnya 
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Merupakan kualitas yang dinilai dari besarnya barang atau jasa yang 
menunjukan keunggulan dari produknya.  
3) Kualitas dari sudut pandang konsumen  
Merupakan kualitas yang dinilai dari persepsi konsumen mengenai 
keseluruhan kualitas atau keunggulan produk dihubungkan dengan 
penggunaanya, dimana kualitas dari sudut pandang konsumen menjadi 
konsep terpenting, karena ekspektasi konsumen terhadap suatu produk akan 
mempengaruhi kualitas suatu produk.  
 Kotler & Keller (2007) Dimensi kualitas adalah syarat untuk nilai dari 
suatu produk yang mungkin dapat memuaskan pelanggan sesuai harapan. Untuk 
mencapai kualitas produk yang diinginkan maka diperlukan suatu standarisasi 
kualitas. Terdapat beberapa dimensi yang dapat dimasukkan dalam kualitas 
produk, yaitu: 
a) Bentuk (Form) produk dapat dibedakan secara jelas dengan yang lainnya 
berdasarkan bentuk, ukuran, atau struktur fisik produk. 
b) Ciri-ciri produk (Features) karakteristik sekunder atau pelengkap yang 
berguna untuk menambah fungsi dasar yang berkaitan dengan pilihan-pilihan 
produk dan pengembangannya.  
c) Kinerja (Performance) berkaitan dengan aspek fungsional suatu barang dan 
merupakan karakterisitik utama yang dipertimbangkan pelanggan dalam 
membeli barang tersebut. 
d) Ketahanan (durabillity) berkaitan dengan berapa lama suatu produk dapat 
digunakan.  
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e) Ketepatan atau kesesuaian (Conformance) berkaitan dengan tingkat 
kesesuaian dengan spesifikasi yang ditetapkan sebelumnya berdasarkan 
keinginan pelanggan. Kesesuaian merefleksikan derajat ketepatan antara 
karakteristik desain produk dengan karakteristik kualitas standar yang telah 
ditetapkan.  
f) Kehandalan (reliabillity) berkaitan dengan probabilitas atau kemungkinan 
suatu barang berhasil menjalankan fungsinya setiap kali digunakan dalam 
periode waktu tertentu dan dalam kondisi tertentu pula 
g) Kemudahan perbaikan (repairabillity) berkaitan dengan kemudahan 
perbaikan atas produk jika rusak. Idealnya produk akan mudah diperbaiki 
sendiri oleh pengguna jika rusak. 
h) Gaya (Style) penampilan produk dan kesan konsumen terhadap produk.  
i) Desain (design) keseluruhan keistimewaan produk yang akan mempengaruhi 
penampilan dan fungsi produk terhadap keinginan konsumen.  
Indikator dari kualitas produk menurut (Amrullah et al., 2016; Pahruddin 
& Yuniati, 2016; Sari & Astuti, 2012) adalah sebagai berikut: 
1. Produk bebas dari cacat 
2. Desain produk 
3. Ragam pilihan warna 
4. Daya tahan 
5. Kesesuaian 
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2.2 Hasil Penelitian yang Relevan 
Tabel 2.1 
Hasil penelitian yang relevan 
Variabel Peneliti, Metode dan 
Sampel 
Hasil Penelitian Saran 
Penelitian 
Perception 
price, 
promotion, 
consumer 
purchasing 
decision 
Charlie bernando 
halomoan samosir, 
Arief bowo prayoga , 
(2015). Metode 
analisis regresi linear 
berganda, sampel 100 
orang  
Variabel Perception 
price, promotion 
berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian 
Penelitian 
selanjutnya 
memasukkan 
variabel lain 
yang mungkin 
dapat 
mempengaruhi  
Product 
Quality, 
Perceptions 
of price, 
Word of 
mouth, 
Purchasing 
decisions 
Ratna Dwi Kartika 
Sari, Sri Rahayu Tri 
Astuti. Metode 
kuisioner, sampel 100 
orang  
Semua variabel 
berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian  
Penelitian 
selanjutnya 
bisa 
menambahkan 
variabel 
lainnya 
Persepsi 
harga, 
produk, 
promosi, 
tempat, 
keputusan 
pembelian 
Wanda syutriska 
poluakan, Bernhard 
Tewal, Hendra Tawas 
(2017). Metode 
analisis regresi linear 
berganda, sampel 100 
orang 
Variabel persepsi 
harga dan produk 
berpengaruh 
signifikan terhadap 
keputusan pembelian  
sepeda motor Yamaha 
Vixion  
Variabel Promosi dan 
tempat tidak 
berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian 
Penelitian 
selanjutnya 
perlu 
menambahkan 
variabel 
lainnya yang 
dapat 
mempengaruhi 
keputusan 
pembelian 
Word of 
mouth 
(WOM),  
Consumer 
buying 
decision 
Nawaz Ahmad, Jolita 
Vveinhardt, Rizwan 
Raheem Ahmed 
(2014),  Metode 
Kuisioner, Sampel 
100 di kota Karachi, 
Pakistan mahasiswa 
perguruan tinggi, 
universitas dan rumah 
tangga. 
Variabel  word of 
mouth berpengaruh 
positif terhadap 
keputusan pembelian 
Penelitian 
selanjutnya 
dapat 
menambahkan 
variabel 
lainnya dan 
menggunakan 
responden 
yang berbeda 
agar hasilnya 
lebih baik 
Tabel berlanjut….. 
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Lanjutan Tabel 2.1 
Variabel Peneliti, Metode 
dan Sampel 
Hasil Penelitian Saran Penelitian 
Citra merek, 
word of mouth, 
Keputusan 
Pembelian 
Prima conny 
permadi, Srikandi 
kumadji, Andriani 
kusumawati 
(2014), Metode 
path, Sampel 116 
konsumen Dapoer 
Mie Galau Jalan 
Selorejo 83 
Malang 
Variabel citra 
merek 
berpengaruh 
terhadap  word 
of mouth , citra 
merek dan word 
of mouth 
keputusan 
pembelian 
Dapoer Mie 
Galau Jalan 
Selorejo 83 
Malang 
Penelitian 
selanjutnya untuk 
mengembangkan 
penelitian ini dan 
mempertimbangkan 
variabel variabel 
lain yang diluar 
variabel yang sudah 
masuk dalam 
penelitian ini 
Product image, 
word of mouth, 
kualitas produk, 
keputusan 
pembelian 
Michael febriant 
pangestu, Ronald 
suryaputra, Go 
goerge Herbert 
(2015), Metode 
Structural 
equation 
modeling (SEM), 
Sampel 
masyarakat yang 
berdomisili di 
Surabaya 
Variabel 
product image, 
word of mouth 
dan kualitas 
produk 
berpengaruh 
positif terhadap 
keputusan 
pembelian 
Penelitian 
selanjutnya harus 
melihat keterbatasan 
keterbatasan dalam 
penelitian ini 
Word of mouth, 
minat beli, 
keputusan 
pembelian 
Andhani catur 
mahendrayasa, 
Srikandi kumadji, 
Yusri abdillah 
(2014), Metode 
Path, Sampel 116 
orang mahasiswa 
Variabel word of 
mouth 
berpengaruh 
terhadap minat 
beli dan 
keputusan 
pembelian 
Penelitian 
selanjutnya, 
menggunakan 
penelitian ini 
dijadikan acuan 
melakukan 
penelitian 
 Price, product 
quality, 
Purchase 
decision 
Melvern Tamunu, 
Ferdinand 
Tumewu (2014). 
Metode analisis 
regresi linear 
berganda, sampel 
100 orang 
Variabel Harga 
dan kualitas 
produk 
berpengaruh 
signifikan 
terhadap 
keputusan 
pembelian 
Penelitian 
selanjutnya 
menggunakan 
variabel lain selain 
dalam penelitian ini 
 
Tabel berlanjut…… 
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Lanjutan Tabel 2.1 
Variabel Peneliti, Metode dan 
Sampel 
Hasil Penelitian Saran Penelitian 
 product quality,  
perceived price, 
brand image 
and Purchase 
decision 
Lily Suhaily, Syarief 
Darmoyo, (2017). 
Metode Structural 
equation modeling 
(SEM), sampel 376 
orang 
Variabel 
product quality,  
perceived price, 
brand image 
berpengaruh 
terhadap 
keputusan 
pembelian 
Penelitian 
selanjutnya harus 
melihat 
keterbatasan 
keterbatasan 
dalam penelitian 
ini 
Price, product 
quality,quality 
service, 
promotion 
Purchase 
decision 
Jakson Weenas, 
(2013). Metode 
analisis regresi linear 
berganda, sampel 
100 orang 
 
Variabel Price, 
product 
quality,quality 
service, 
promotion 
berpengaruh 
terhadap 
keputusan 
pembelian 
Penelitian 
selanjutnya 
menggunakan 
variabel dan 
kasus yang 
berbeda 
Kualitas produk, 
kualitas layanan, 
keputusan 
pembelian 
Amrullah, Pamasang 
S.Sibiruan, Sarda 
Zainurossalamia 
(2016). Metode 
analisis regresi linear 
berganda, sampel 
100 orang 
Kualitas produk 
dan kualitas 
layanan 
berpengaruh 
terhadap 
keputusan 
pembelianSeped
a motor Honda 
Penelitian 
selanjutnya 
memperdalam 
dan memperluas 
variabel 
 
2.3 Kerangka Berfikir 
Penelitian ini dilakukan untuk mencari bukti tentang hubungan antara 
persepsi harga, word of mouth (wom), kualitas produk terhadap keputusan 
pembelian. Berdasarkan beberapa penelitian yang diambil dari penelitian yang 
relevan, penelitian ini mengambil beberapa penelitian sebagai dasar konsep 
kerangka pemikiran. 
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Gambar 2.2 
Kerangka Berfikir 
 
 
 
   
 
 
 
 
 
Sumber: (Citra & Santoso, 2016; Suhaily & Darmoyo, 2017) 
 
2.4 Hipotesis 
Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah. 
Karena sifatnya masih sementara maka diperlukan pembuktian kebenarannya 
melalui data empirik yang terkumpul Sugiyono (2009). Hipotesis dalam penelitian 
ini yang merupakan hasil penjabaran dari kerangka pemikiran adalah sebagai 
berikut: 
1. Pengaruh Persepsi Harga terhadap keputusan pembelian Sepatu Bata 
Menurut penelitian (Sari & Astuti, 2012) menyatakan bahwa persepsi 
harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di CV.Mega Jaya 
Mebel Semarang. Dalam penelitian (Samosir & Prayoga, 2015) juga menyatakan 
bahwa persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
Enervon C di supermarket Tip Top Ciputat, Tangerang Banten. Berdasarkan 
penelitian tersebut maka dapat dirumuskan: 
H1 : Persepsi harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian Sepatu Bata 
P       Persepsi Harga 
Word Of Mouth 
Kualitas Produk 
Keputusan 
Pembelian 
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2. Pengaruh Word Of Mouth (WOM) terhadap keputusan pembelian 
Sepatu Bata 
Menurut penelitian (Ahmad, Vveinheardt, & Ahmed, 2014) menyatakan 
bahwa word of mouth (wom) berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 
Penelitian (Permadi, Kumadji, & Kusumawati, 2014) hasilnya menyatakan bahwa 
Variabel word of mouth keputusan pembelian Mie Galau Jalan Selorejo 83 
Malang. Berdasarkan penelitian tersebut maka dapat dirumuskan: 
H2 : Word of mouth berpengaruh  terhadap keputusan pembelian Sepatu Bata 
 
3. Pengaruh Kualitas Produk terhadap keputusan pembelian Sepatu 
Bata 
Menurut penelitian (Amrullah, Siburian,& Zainurossalamia, 2016)  
menyatakan bahwa variabel kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian Sepeda motor Honda di Dealer Honda Star Motor 
Samarinda. Penelitian (Suhaily & Darmoyo, 2017) hasilnya menyatakan bahwa 
kualitas produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan 
penelitian tersebut maka dapat dirumuskan: 
H3 : Kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian Sepatu Bata 
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BAB III 
 METODE PENELITIAN  
3.1 Waktu dan Lokasi Penelitian 
Waktu penelitian adalah waktu yang digunakan untuk menyelesaikan 
penelitian dari tahap awal sampai tahap akhir hingga penulis mendapatkan 
kesimpulan dari hasil penelitian yang sedang diteliti. Penelitian dimulai dari bulan 
Januari sampai dengan bulan Mei 2018. Sedangkan wilayah penelitian adalah 
tempat yang dipilih penulis untuk melakukan penelitian. Penelitian ini 
dilaksanakan di Kota Sragen. 
 
3.2 Jenis Penelitian 
Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Penelitian kuantitatif 
bertujuan untuk membuktikan hipotesis dan menggunakan instrumen penelitian. 
Penelitian kuantitatif yaitu metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat 
positif, yang digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu. 
Penelitian jenis ini adalah penelitian dengan menggunakan data berupa angka-
angka dan analisisnya menggunakan statsitik Sugiyono (2016). 
 
3.3 Populasi, Sampel, Teknik Pengambilan Sampel 
3.3.1 Populasi 
Populasi adalah sesuatu yang ditetapkan oleh peneliti guna untuk dipelajari 
untuk menarik kesimpulannya dalam bentuk suatu kesatuan atau keseluruhan 
individu pada wilayah tertentu yang memiliki karakteristik dan kualitas tertentu 
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juga. Dalam penelitian ini populasi yang digunakan adalah penduduk di Sragen 
yang telah menggunakan sepatu Bata yang jumlah populasinya tidak diketahui. 
 
3.3.2 Sampel 
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik tertentu yang dimiliki 
oleh populasi. Jika populasi besar, peneliti tidak mungkin mempelajari semua 
yang ada pada populasi, maka peneliti dapat menggunakan sampel yang diambil 
dari populasi itu. Sampel dalam penelitian ini adalah penduduk di Kota Sragen. 
Menurut Suliyanto (2009) jika penelitian yang jumlah populasinya tidak 
diketahui, maka untuk perhitungan sampelnya dapat menggunakan rumus sebagai 
berikut : 
n = 
𝑍𝑎/2
2
4𝑒2
 
n = 
1,962
4(0,10)2
 
n = 96,04, dibulatkan menjadi 97 
Keterangan : 
n  : jumlah sampel 
𝑍𝑎/2     : tingkat keyakinan 95% 
e          : Tingkat kesalahan 10%  
Maka dari itu dengan tingkat keyakinan 95% dan tingkat kesalahan 10% 
seperti perhitungan diatas, maka dalam penelitian ini peneliti mengambil sampel 
sejumlah 97 responden yang berumur 26-55 tahun di Kota Sragen yang memiliki 
Sepatu Bata 
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3.3.3 Teknik Pengambilan Sampel 
Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah teknik purposive 
sampling. Purposive sampling adalah penentuan sampel dengan pertimbangan 
kriteria yang telah ditetapkan sebelumnya oleh peneliti, sehingga yang dijadikan 
sampel lebih relevan dengan penelitian yang dilakukan lebih mudah dalam 
pelaksanaannya Ferdinand (2014). Adapun kriteria sampel dalam penelitian ini 
sebagai berikut: 
1. Penduduk yang tinggal di Kota Sragen 
2. Memiliki sepatu Bata 
3. Usia 26-55 tahun 
 
3.4 Data dan Sumber Data 
Data  adalah suatu informasi yang dibutuhkan dalam kegiatan penelitian. 
Sumber data adalah subjek dari mana data dapat diperoleh. Data yang digunakan 
dalam penelitian ini adalah data primer. Menurut Sugiyono (2010) data primer 
adalah data yang dikumpulkan dan kemudian diolah sendiri langsung oleh peneliti 
dari sumber penelitian.  
Data primer dapat diperoleh dengan cara menyebar kuesioner disebarkan 
secara langsung dengan cara mendatangi responden yang dipandang cocok 
sebagai sumber data di Toko yang menjual Sepatu Bata, tempat-tempat keramaian 
seperti CFD (Car Free Day), tempat-tempat wisata yang ada di Sragen, Sekolah, 
dan Pasar yang ada di kota Sragen. 
 Peneliti menyebar kuesioner dibantu oleh teman, cara peneliti menyebar 
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kuesioner yaitu mendatangi responden yang cocok sebagai sumber data lalu 
memberinya kuesioner agar dapat digunakan sebagai sumber data, kemudian 
peneliti meminta nomor whatsap responden tersebut agar dapat dihubungi apabila 
ada teman/ keluarga atau tetangga dari responden juga memiliki sepatu bata 
sehingga dapat menambah sumber data responden.  
Selain itu peneliti juga menitipkan kuesioner di Toko Sepatu Bata dan 
Toko sepatu di Sragen yang menjual produk sepatu Bata yaitu Toko Lestari, Toko 
Mungil, Toko ABC dan Toko AsGross, sehingga kuesioner dapat diisi oleh 
pembeli sepatu bata di Toko tersebut. Meskipun hasil dari penyebaran ini tidak 
sebanyak saat menyebar langsung ditempat keramaian karena saat ini penjualan 
sepatu bata mengalami penurunan. Akan tetapi penyebaran ini  dapat menambah 
sumber data responden. 
 
3.5 Teknik Pengumpulan Data 
Dalam penelitian ini pengumpulan data yang digunakan dengan 
menggunakan angket (kuesioner). Menurut Sugiyono (2010) Kuesioner adalah 
teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberikan pertanyaan 
atau pernyataan secara tertulis yang tujukan kepada responden untuk dijawab. 
Penelitian ini menggunkan kuesioner untuk mengetahui apakah variabel 
Persepsi harga (X1), Word of mouth (X2), dan Kualitas Produk (X3) mempengaruhi 
Keputusan pembelian (Y) Sepatu Bata. Alat ukur yang digunakan dalam 
mengukur variabel ini adalah skala interval. Skala interval adalah pengukuran data 
dimana skalanya menunjukkan jarak antara satu data dengan data yang lain dan 
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mempunyai bobot yang sama. Dalam penelitian ini menggunakan skala 
pengukuran 10 poin yaitu penilaian dari angka 1 (sangat tidak setuju) sampai 10 
(sangat setuju) Riduwan (2012). 
 
3.6 Variabel Penelitian 
Menurut Sugiyono (2010) Variabel penelitian adalah sesuatu yang 
berbentuk apa saja yang telah ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga 
dapat diperoleh informasi mengenai hal tersebut. Setelah memperoleh informasi 
penulis menarik kesimpulan bahwa variabel variabel yang digunakan dalam 
penelitian ini yaitu: 
 
3.6.1 Variabel Bebas (Independent Variable) 
Variabel independen yang dalam bahasa Indonesia berarti sebagai variabel 
bebas. Variabel bebas merupakan variabel yang mempengaruhi atau yang menjadi 
sebab timbulnya variabel dependen (terikat) Sugiyono (2012).Variabel bebas 
(independent variable) dalam penelitian ini adalah Persepsi harga (X1), word of 
mouth (WOM) (X2), Kualitas Produk (X3). 
 
3.6.2 Variabel Terikat (Dependent Variable) 
Variabel terikat (dependent variable) merupakan variabel yang 
dipengaruhi atau yang menjadi akibat dari adanya variabel bebas (independent 
variable) Sugiyono (2012). Variabel terikat (variable dependent) dalam penelitian 
ini adalah Keputusan pembelian (Y). 
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3.7 Definisi Operasional Variabel 
Tabel 3.1 
Definisi Operasional Variabel 
Variabel Pengertian Indikator Sumber 
Persepsi 
Harga 
Kecenderungan 
konsumen 
menggunakan 
harga dalam 
memberikan 
penilaian tentang 
suatu produk 
terhadap 
manfaatnya 
- Keterjangkauan 
harga 
- Kesesuaian harga 
dengan kualitas 
produk 
- Daya saing harga 
- Kemampuan daya 
beli 
(Sari & Astuti, 
2012; Sutopo, 
2016) 
Word Of 
Mouth 
(WOM) 
suatu aktivitas 
dimana konsumen 
memberikan 
informasi  suatu 
produk atau merek 
kepada konsumen 
lain. 
- Menceritakan hal 
hal positif 
- Merekomendasikan 
kepada orang lain 
- Mengajak dan 
membujuk 
konsumen lain 
(Sari & Astuti, 
2012) 
 
 
 
 
 
Kualitas 
Produk 
Tingkat mutu suatu 
produk yang 
diharapkan 
konsumen dan 
pengendalian 
keragaman dalam 
mencapai 
memenuhi 
kebutuhan 
konsumen 
- Produk bebas dari 
cacat 
- Desain produk 
- Ragam pilihan 
warna 
- Daya tahan 
- Kesesuaian 
(Amrullah et 
al., 2016; 
Pahruddin & 
Yuniati, 2016; 
Sari & Astuti, 
2012) 
Keputusan 
pembelian 
Tahap dalam 
proses 
pengambilan 
keputusan 
pembelian di mana 
konsumen benar-
benar 
membeli. 
- Mantap 
- Cepat  
- Yakin  
- Keputusan membeli 
karena sesuai selera 
 
(Citra & 
Santoso, 2016; 
Sutopo, 2016) 
 
 
 
40 
 
 
 
3.8 Instrumen Penelitian 
Instrumen penelitian adalah alat yang digunakan peneliti sebagai alat ukur. 
Instrumen penelitian ini dapat digunakan untuk mengukur seperti fenomena alam 
yang telah diamati. Tingkat validitas dan tingkat realibilitas merupakan dua hal 
yang menentukan instrument penelitian. Penelitian ini terdapat dari 4 elemen yang 
perlu diukur antara lain Persepsi Harga, Word Of Mouth (WOM), Kualitas Produk 
dan Keputusan Pembelian. 
Pada penelitian ini menggunakan skala interval. Skala interval adalah 
pengukuran data dimana skalanya menunjukkan jarak antara satu data dengan data 
yang lain dan mempunyai bobot yang sama. Dalam penelitian ini menggunakan 
skala pengukuran 10 poin yaitu penilaian dari angka 1 (sangat tidak setuju) 
sampai 10 (sangat setuju) Riduwan (2012). 
Variabel Persepsi Harga diukur dengan empat item dengan menggunakan 
skala interval, penilaian 10 poin yaitu (1 = Sangat Tidak Setuju hingga 10 = 
Sangat Setuju) yang bersumber dari (Sari & Astuti, 2012; Sutopo, 2016). 
Tabel 3.2 
Instrumen Persepsi Harga 
Variabel Pertanyaan 
Persepsi 
Harga 
Menurut saya harga produk yang 
ditawarkan Sepatu Bata bisa dijangkau 
saya  
Menurut saya harga yang ditawarkan 
Sepatu Bata sesuai dengan kualitas produk 
Menurut saya harga yang ditawarkan 
Sepatu Bata dapat bersaing dengan produk 
lain 
Menurut saya harga yang ditawarkan 
Sepatu Bata sesuai dengan kemampuan 
membeli saya 
 
41 
 
 
 
Variabel Word Of Mouth diukur dengan tiga item dengan menggunakan 
skala interval, penilaian 10 poin yaitu (1 = Sangat Tidak Setuju hingga 10 = 
Sangat Setuju) yang bersumber dari (Sari & Astuti, 2012). 
Tabel 3.3 
Instrumen Word Of Mouth 
Variabel Pertanyaan 
Word Of 
Mouth 
Saya menceritakan hal hal positif tentang 
produk Sepatu Bata kepada orang lain 
Saya akan merekomendasikan Sepatu Bata 
kepada orang lain 
Saya mengajak dan membujuk orang lain 
untuk menggunakan Sepatu Bata 
 
Variabel Kualitas Produk diukur dengan tiga item dengan menggunakan 
skala interval, penilaian 10 poin yaitu (1 = Sangat Tidak Setuju hingga 10 = 
Sangat Setuju) yang bersumber dari (Amrullah et al., 2016; Pahruddin & Yuniati, 
2016; Sari & Astuti, 2012). 
 
Tabel 3.4 
Instrumen Kualitas Produk 
Variabel Pertanyaan 
Kualitas 
Produk 
Produk sepatu Bata bebas dari cacat 
Sepatu bata memiliki desain produk yang 
menarik 
Sepatu bata memiliki ragam pilihan warna 
yang banyak 
Sepatu Bata memiliki ketahanan yang baik 
(awet) 
Produk Sepatu bata sesuai dengan 
kebutuhan konsumen 
 
Variabel Keputusan Pembelian diukur dengan empat item dengan 
menggunakan menggunakan skala interval, penilaian 10 poin yaitu (1 = Sangat 
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Tidak Setuju hingga 10 = Sangat Setuju yang bersumber dari (Citra & Santoso, 
2016; Sutopo, 2016). 
Tabel 3.5 
Instrumen Keputusan Pembelian 
Variabel Pertanyaan 
Keputusan 
Pembelian 
Saya dengan mantap memutuskan untuk 
membeli Sepatu Bata 
Saya cepat memutuskan untuk membeli 
Sepatu Bata 
Saya yakin untuk memutuskan membeli 
Sepatu Bata 
Saya memutuskan membeli Sepatu Bata 
karena sesuai dengan selera saya 
 
 
3.9 Teknik Analisis Data 
 
3.9.1 Uji Instrumen Penelitian 
1. Uji Validitas 
Validitas adalah kecermatan atau ketepatan suatu instrumen dalam 
mengukur konsep tertentu. Uji validitas ini digunakan untuk mengukur sah atau 
valid tidaknya suatu kuisioner Sekaran & Bougie (2013). Teknik yang digunakan 
yaitu melakukan korelasi bivariate antara masing-masing skor indikator dengan 
total skor konstruk. Teknik ini membandingkan nilai rhitung dengan rtabel, rtabel dicari 
pada signifikansi 0,05 dengan uji 2 sisi dan jumlah data (n) = 97, df = n-2 Apabila 
nilai rhitung> rtabel, berarti pernyataan tersebut valid dan apabila nilai rhitung < rtabel 
berarti pernyataan tersebut tidak valid Ghozali (2013). 
2. Uji Reliabilitas 
Reliabilitas adalah alat untuk menguji kekonsistenan jawaban responden 
atas pertanyaan di kuesioner. Suatu kuesioner dapat dikatakan reliabel apabila 
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jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke 
waktu. Uji reliabilitas dalam penelitian ini menggunkan SPSS 20.0 for Windows, 
yang memberikan fasilitas untuk mengukur reliabilitas dengan uji statistik 
Cronbach Alpha (α). Indikator atau item pernyataan dapat dikatakan reliabel 
apabila nilai dari Cronbach Alpha (α) > 0,70  Ghozali (2013). 
 
3.9.2 Uji Asumsi Klasik 
Uji asumsi klasik adalah syarat untuk semua model regresi agar bisa 
disebut sebagai model empiris yang baik. Adapun serangkaian uji asumsi klasik 
terdiri sebagai berikut : 
1. Uji Normalitas 
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel pengganggu atau residual mempunyai distribusi normal. Seperti yang 
diketahui uji t dan F mengasumsikan bahwa nilai residual mengikuti distribusi 
normal. Apabila asumsi ini dilanggar maka uji statistik menjadi tidak valid untuk 
jumlah sampel yang kecil. Ada dua cara untuk mendeteksi apakah residual 
berdistribusi normal atau tidak yaitu dengan analisis grafik yaitu dengan cara 
melihat grafik histogram dan normal probability plot Ghozali (2013). 
Normalitas dapat dilakukan dengan cara melihat histogram yang 
membandingkan data observasi dengan distribysi yang mendekati normal. Apabila 
titik-titik telah mengikuti garis lurus atau diagonal, maka dapat dikatakan residual 
telah mengikuti distribusi normal. Pengujian normalitas data dapat dilakukan 
dengan menggunakan One Sample Kolmogorov-Smirnov. Ketentuan suatu model 
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regresi berdistribusi secara normal apabila probability dari Kolmogorov-Smirov 
lebih besar dari (p > 0,05). 
2. Uji Multikolonieritas 
Uji multikolonieritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Multikolonieritas 
bisa dilihat dari nilai tolerance dan lawanya Variance Inflation Factor (VIF). 
Kriteria pengujian pada uji multikolonieritas, nilai tolerance ≤ 0,10 atau sama 
dengan VIF ≥ 10 menunjukkan adanya multikolonieritas antara variabel 
independen dalam model regresi Ghozali ( 2013). 
3. Uji Heteroskedastisitas 
Untuk menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan 
variance antara residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain. Jika variance 
dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka disebut 
Homoskedastisitas dan jika berbeda disebut Heteroskedastisitas. Model regresi 
yang baik adalah yang Homoskedastisitas atau tidak Heteroskedastisitas Ghozali, 
(2013). 
Untuk mengetahui ada tidaknya heteroskedastisitas dalam penelitian dapat 
dilihat dengan Uji Glejser, uji ini digunakan untuk meregresi nilai absolut residual 
terhadap variabel independen. Akan ada indikasi terjadi heteroskedastisitas 
apabila variabel independennya signifikan secara statitik mempengaruhi variabel 
dependen. Jika probabilitas signifikannya di atas tingkat kepercayaan 5%, maka 
dapat disimpulkan bahwa model regresi tidak mengandung heteroskedastisitas. 
 
45 
 
 
 
3.9.3 Uji Ketepatan Model 
Uji ketepatan model atau uji kelayakan model digunakan mengukur 
ketepatan fungsi regresi sampel pada saat mengukur nilai aktual. Secara statistik, 
uji ketepatan model dapat dilakukan melalui pengukuran nilai koefisien 
determinasi dan uji statistik F (Ghozali, 2013). 
1. Uji Statistik F 
Uji ini bertujuan untuk mengetahui model penelitian benar atau tidak. 
Adapun kriteria pengambilan keputusan sebagai berikut : Dengan menggunakan 
angka probabilitas signifikansi : 
a. Apabila probabilitas signifikansi > 0,05, maka Ho diterima dan Ha ditolak 
artinya variabel persepsi harga, word of mouth (WOM) , dan kualitas produk 
secara serentak tidak berpengaruh terhadap variabel keputusan pembelian. 
b. Apabila probabilitas signifikansi < 0,05, maka Ho ditolak dan Ha diterima 
artinya model penelitian fit 
c. Membandingkan nilai F hitung dengan F tabel 
Apabila F tabel > F hitung, maka Ho diterima dan Ha ditolak 
Apabila F tabel < F hitung, maka Ho ditolak dan Ha diterima 
2. Uji Koefisien Determinasi (Uji Adjusted R2) 
Uji koefisien determinasi (Adjusted R2) bertujuan untuk mengukur 
seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. 
Nilai koefisien determinasi adalah antara angka nol dan satu. Jika nilai R2 kecil, 
maka kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variabel-
variabel dependen akan terbatas, dan jika nilai R2 mendekati nilai satu berarti 
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variabel-variabel independen memberikan hampir seluruh informasi yang 
dibutuhkan untuk memprediksi variabel independen Ghozali (2013). 
 
3.9.4 Analisis Regresi Linier Berganda 
Analisis regresi linear berganda adalah suatu analisis yang digunakan 
secara bersamaan untuk meneliti pengaruh dua variabel bebas atau lebih terhadap 
satu variabel tergantung. Analisis ini menggunakan skala pengukuran yang 
sifatnya kuantitatif atau numerik baik untuk variabel bebas maupun variabel 
tergantungnya Sarwono (2013).  
Teknik analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui 
pengaruh persepsi harga, word of mouth (WOM), dan kualitas produk 
mempengaruhi keputusan pembelian Sepatu Bata. Adapun persamaan umum 
regresi berganda yang digunakan adalah  
 
Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 + e 
Dimana : 
Y  = Keputusan pembelian 
α  = Konstanta 
b1, b2, b3, b4 = Koefisien regresi parsial 
X1  = Variabel persepsi harga 
X2  = Variabel word of mouth (WOM) 
X3  = Variabel Kualitas produk 
e  =  Eror  
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3.9.5 Uji Hipotesis 
Uji hipotesis bertujuan untuk mengetahui signifikan atau tidaknya suatu 
variabel independen terhadap variabel dependen. 
1. Uji Signifikansi Parameter Individual (Uji statistik t) 
Uji statistik t menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel 
independen secara individual dalam menerangkan variabel dependen. Hasil uji t 
bisa dilihat dari tabel coefficients pada kolom sig. Dapat dikatakan terdapat 
pengaruh antara variabel bebas dengan variabel terikat secara parsial apabila 
probabilitas nilai t atau signifikasinya < 0,05. Dan dapat dikatakan tidak terdapat 
pengaruh yang signifikan antara masing-masing variabel bebas dan variabel 
terikat apabila probabilitas nilai t > 0,05 Ghozali (2013) 
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BAB IV 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
 
4.1  Gambaran Umum Responden 
Dalam penelitian ini yang dijadikan populasinya yaitu masyarakat yang 
tinggal di Kota Sragen yang menggunakan sepatu Bata. Kemudian yang menjadi 
responden adalah masyarakat di kota Sragen yang berumur 26 tahun hingga 55 
tahun. Untuk memperoleh data dari responden yakni dengan menyebarkan 
kuesioner yang disebarkan secara langsung. Dari data yang terkumpul akan 
diidentifikasi berdasarkan jenis jenis kelamin, usia, pekerjaan, dan jumlah uang 
pendapatan per bulan. Identifikasi ini dilakukan untuk mengetahui secara umum 
gambaran dari responden dalam penelitian ini. 
Jumlah total kuesioner yang disebar adalah 120 kuesioner, sedangkan yang 
digunakan dalam penelitian ini sejumlah 97 kuesioner.  Berikut ini adalah profil 
97 responden yang ikut berpartisipasi dalam penelitian ini: 
4.1.1  Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
Berikut ini adalah tabel gambaran umum jumlah responden berdasarkan 
kelompok jenis kelamin : 
 Tabel 4.1  
Jumlah Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
Jenis  
Kelamin 
Jumlah  
Responden 
Persentase 
Laki-Laki 36 37,10% 
Perempuan 61 62,90% 
Total 97 100,00% 
Sumber: (Data Diolah, 2018) 
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Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa responden berdasarkan 
jenis kelamin dibagi menjadi laki-laki dan perempuan. Dari 97 responden yang 
berjenis kelamin laki-laki sebanyak 36 atau 37,10% sedangkan responden yang 
berjenis kelamin perempuan sebanyak 61 atau 62,90%. Pada kategori jenis 
kelamin didominasi oleh responden dengan jenis kelamin perempuan. 
 
4.1.2  Deskripsi Responden Berdasarkan Usia 
Berikut ini adalah tabel gambaran umum jumlah responden berdasarkan 
kelompok usia : 
Tabel 4.2 
Jumlah Responden Berdasarkan Usia 
Usia Jumlah 
 Responden 
Persentase 
26-35 tahun 44 45,40% 
36-45 tahun 35 36,10% 
46-55 tahun 18 18,60% 
Total 97 100,00% 
Sumber: Data Diolah, 2018 
Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa responden berdasarkan 
usia dikelompokkan menjadi tiga yaitu usia 26-35 tahun, 36-45 tahun, 46-55 
tahun. Dari data tersebut ternyata responden yang paling banyak adalah usia 26-35 
tahun sebanyak  44 responden atau sebesar 45,40%. Untuk responden  usia 36-45 
tahun sebanyak 35 responden atau sebesar 36,10%. Dan responden yang paling 
sedikit yakni usia 46-55 tahun sebanyak 18 responden atau sebesar 18,60%.  
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4.1.3  Deskripsi Responden Berdasarkan Pekerjaan 
Berikut ini adalah tabel gambaran umum jumlah responden berdasarkan 
kelompok pekerjaan  : 
Tabel 4.3 
Jumlah Responden Berdasarkan Pekerjaan 
Pekerjaan Jumlah  
Responden 
Persentase 
PNS 22 22,70% 
Pegawai Swasta 40 41,20% 
Lainnya 35 36,10% 
Total 97 100,00% 
Sumber: Data Diolah, 2018 
Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa dari 97 responden 
ternyata yang pekerjaannya sebagai PNS sebanyak 22 responden atau 22,70%,  
yang pekerjaannya sebagai pegawai swasta sebanyak 40 responden atau 41,20%, 
dan yang memiliki pekerjaan lainnya yaitu sebanyak 35 responden atau 36,10%.  
 
4.1.4  Deskripsi Responden Berdasarkan Jumlah uang pendapatan per 
bulan 
Berikut ini adalah tabel gambaran umum jumlah responden berdasarkan 
kelompok Jumlah uang pendapatan per bulan : 
Tabel 4.4 
Jumlah Responden Berdasarkan Jumlah uang pendapatan per bulan 
Jumlah uang pendapatan per 
bulan 
Jumlah 
Responden 
Persentase 
<Rp.1.000.000 5 5,20% 
Rp.1.000.000-Rp.2.500.000 43 44,30% 
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Rp.2.500.000-Rp.4.000.000 32 33,00% 
>Rp.4.500.000 17 17,5% 
Total 97 100,00% 
Sumber: Data Diolah, 2018 
Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa dari 97 responden. 
Untuk responden dengan Jumlah uang pendapatan per bulan didominan adalah 
Rp.1.000.000-Rp.2.500.000 sebanyak 43 responden atau 44,30%. Responden 
dengan Jumlah uang pendapatan per bulan <Rp.1.000.000 sebanyak 5 responden 
atau 5,20%. Responden dengan Jumlah uang pendapatan per bulan Rp.2.500.000-
Rp.4.000.000 sebanyak 32 responden atau 33,00%. Sedangkan Responden dengan 
Jumlah uang pendapatan per bulan > Rp.4.000.000 sebanyak 17 responden atau 
17,50%. 
 
4.2 Pengujian dan Hasil Analisis Data 
4.2.1  Hasil Uji Instrumen Penelitian 
Uji instrumen data dalam penelitian ini dilakukan untuk menguji kuesioner 
yang digunakan agar seakurat mungkin dan dapat dipertanggungjawabkan. Uji ini 
dilakukan untuk menguji apakah sebuah instrumen itu baik atau tidak. Adapun uji 
instrumen yang digunakan dalam penelitian ini yaitu uji validitas dan uji 
reliabilitas. 
1. Uji Validitas 
Pengujian validitas dilakukan pada empat variabel dalam penelitian ini 
yaitu persepsi harga, word of mouth, kualitas produk dan keputusan pembelian 
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Sepatu Bata. Teknik yang digunakan yaitu melakukan korelasi bivariate antara 
masing-masing skor indikator dengan total skor konstruk. Teknik ini 
membandingkan nilai rhitung dengan rtabel, rtabel dicari pada signifikansi 0,05 dengan 
uji 2 sisi dan jumlah data (n) = 30, df = n-2 maka didapat rtabel sebesar 0,361. 
Apabila nilai rhitung> rtabel, berarti pernyataan tersebut valid dan apabila nilai rhitung < 
rtabel berarti pernyataan tersebut tidak valid. 
Tabel 4.5 
Hasil Uji Validitas  
 
Variabel Pernyataan r hitung r tabel Keterangan 
Persepspi Harga 
PH1 0,873 0,361 Valid 
PH2 0,932 0,361 Valid 
PH3 0,864 0,361 Valid 
PH4 0,901 0,361 Valid 
Word Of Mouth 
WOM1 0,833 0,361 Valid 
WOM2 0,875 0,361 Valid 
WOM3 0,875 0,361 Valid 
Kualitas Produk 
KP1 0,912 0,361 Valid 
KP2 0,855 0,361 Valid 
KP3 0,801 0,361 Valid 
KP4 0,824 0,361 Valid 
KP5 0,774 0,361 Valid 
Keputusan 
Pembelian 
Kep_Pem1 0,726 0,361 Valid 
Kep_Pem2 0,831 0,361 Valid 
Kep_Pem3 0,861 0,361 Valid 
Kep_Pem4 0,666 0,361 Valid 
          Sumber : Data Primer, diolah 2018. 
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Berdasarkan hasil analisis dari uji validitas di atas diketahui bahwa semua 
variabel nilai rhitung > rtabel, hal ini menunjukkan bahwa pernyataan mampu 
mengukur variabel yang ingin diukur, atau pernyataan tersebut semuanya valid. 
Artinya semua item pernyataan mampu mengukur variabel persepsi harga, word 
of mouth, kualitas produk dan keputusan pembelian. 
2. Uji Reliabilitas  
Uji reliabilitas dilakukan untuk mengetahui konsistensi jawaban responden 
dalam menjawab pernyataan-pernyataan yang mengukut variabel persepsi harga, 
word of mouth (WOM), kualitas produk dan keputusan pembelian Sepatu Bata. 
Uji reliabilitas dalam penelitian ini menggunkan SPSS 20.0 for Windows, yang 
memberikan fasilitas untuk mengukur reliabilitas dengan uji statistik Cronbach 
Alpha (α). Indikator atau item pernyataan dapat dikatakan reliabel apabila nilai 
dari Cronbach Alpha (α) > 0,70 Ghozali (2013). Hasil keseluruhan dari uji 
reliabilitas dapat dilihat dalam tabel berikut ini : 
Tabel 4.6 
Hasil Uji Reliabilitas 
 
Variabel 
Nilai Cronbach 
Alpha  
Standar 
Reliabel 
Keterangan 
Persepsi Harga 0,914 0,70 Reliabel 
Word Of Mouth 0,813 0,70 Reliabel 
Kualitas produk 0,890 0,70 Reliabel 
Keputusan Pembelian 0,772 0,70 Reliabel 
  Sumber : Data Primer, diolah 2018 
Hasil uji reliabilitas di atas menunjukkan bahwa keempat variabel 
mempunyai nilai cronbach alpha > 0,70, sehingga dapat disimpulkan bahwa 
indikator yang digunakan pada variabel persepsi harga, word of mouth, kualitas 
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produk dan keputusan pembelian dinyatakan handal atau dapat dipercaya sebagai 
alat ukur. 
 
4.2.2 Hasil Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas 
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel pengganggu atau residual mempunyai distribusi normal. Uji normalitas 
dapat dilakukan dengan melihat Asymp.Sig.(2-tailed) pada hasil uji dengan 
menggunakan one sample kolmogorov-smirnov test (K-S). Data bisa dikatakan 
terdistribusi normal jika nilai Asymp.Sig.(2-tailed) > 0,05 Ghozali (2013). Berikut 
ini adalah hasil perhitungan uji normalitas dari variabel persepsi harga, word of 
mouth, dan  kualitas produk yang diperoleh dapat dilihat pada tabel berikut ini: 
Tabel 4.7 
Hasil Uji Normalitas 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Standardized 
Residual 
N 97 
Normal Parametersa,b 
Mean 0E-7 
Std. Deviation .98425098 
Most Extreme Differences 
Absolute .049 
Positive .049 
Negative -.048 
Kolmogorov-Smirnov Z .486 
Asymp. Sig. (2-tailed) .972 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated  from data. 
Sumber : Data Primer, diolah 2018 
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Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa besarnya nilai Asymp.Sig.(2-
tailed) aadalah 0,972. Hal tersebut menunjukkan bahwa nilai dari Asymp.Sig.(2-
tailed) lebih besar dari > 0,05 yaitu 0,972 > 0,05. Sehingga dapat disimpulkan 
bahwa data residual telah terdistribusi secara normal. 
2. Uji Multikolinearitas 
Untuk menguji pada model regresi apakah ditemukan adanya korelasi 
antara variabel bebas (independen). Multikolonieritas bisa dilihat dari nilai 
tolerance value dan lawanya Variance Inflation Factor (VIF). Kriteria pengujian 
pada uji multikolonieritas, jika nilai dari VIF < 10 dan nilai dari tolerance > 0,10 
maka tidak terjadi gejala multikolinieritas, sebaliknya apabila nilai VIF > 10 dan 
nilai tolerance < 0,10 maka terjadi gejala multikolinieritas antar variabel 
independen dalam model regresi. Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi 
korelasi di antara variabel independen Ghozali (2013). Hasil perhitungan 
diperoleh dari hasil nilai VIF dan tolerance sebagai berikut: 
Tabel 4.8 
Hasil Uji Multikolinearitas 
 
Variabel Tolerance VIF Keterangan 
Persepsi Harga 
0,831 1,203 
Tidak terjadi 
multikolinearitas 
Word Of Mouth 
0,902 1,109 
Tidak terjadi 
multikolinearitas 
Kualitas Produk 
0,782 1,279 
Tidak terjadi 
multikolinearitas 
Sumber: Data Primer, diolah 2018 
Berdasarkan tabel 4.8 dapat diketahui bahwa nilai tolerance dan VIF 
Persepsi harga sebesar 0,831 dan VIF 1,203, Word Of Mouth nilai tolerancenya 
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sebesar 0,902 dan VIF sebesar 1,109, dan untuk variabel Kualitas Produk nilai 
tolerancenya sebesar 0,782 dan VIF nya sebesar 1,279. Hasil tersebut 
menunjukkan bahwa nilai tolerance lebih besar dari 0,10 dan nilai VIF kurang 
dari 10, maka variabel penelitian dianggap bebas dari gejala multikolinieritas. 
Dari analisis diatas dapat dinyatakan bahwa variabel persepsi harga, word of 
mouth, dan kualitas produk dapat dinyatakan tidak mengalami gangguan 
multikolinieritas dalam model regresi, sehingga memenuhi syarat analisis regresi. 
3. Uji Heteroskedastisitas 
Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model 
regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke 
pengamatan lainnya. Adapun cara yang digunakan untuk mendeteksi ada atau 
tidaknya heteroskedastisitas dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan uji 
glesjer, yang mana hasilnya dapat dilihat dari uji signifikansi yang diperoleh. 
Apabila nilai signifikansi > 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa model regresi 
tidak terjadi adanya gejala heteroskedastisitas (Ghozali, 2013). Adapun hasil uji 
heterokedastisitas dalam penelitian ini yaitu sebagai berikut 
Tabel 4.9 
Hasil Uji Heteroskedastisitas 
 
Coefficients 
Variabel T Sig. Keterangan 
1 (Constant) 2,251 0,27   
Persepsi Harga 
-1,699 0,093 
Tidak Terjadi Gejala 
Heteroskedastisitas 
Word of Mouth 
-0,762 0,448 
Tidak Terjadi Gejala 
Heteroskedastisitas 
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Kualitas Produk 
0,829 0,409 
Tidak Terjadi Gejala 
Heteroskedastisitas 
Sumber : Data Primer, diolah 2018 
Dari hasil pengolahan heteroskedastisitas yang dilakukan dengan uji 
glejser, menunjukkan bahwa nilai signifikansi dari hasil uji heteroskedastisitas 
diatas secara keseluruhan memiliki tingkat signifikansi > 0,05. Variabel persepsi 
harga menunjukkan hasil 0,093> 0,05, variabel word of mouth sebesar 0,448 > 
0,05, dan variabel kualitas produk sebesar 0,409 > 0,05. Sehingga dapat 
disimpulkan bahwa model regresi diatas tidak terjadi adanya gejala 
heteroskedastisitas. 
 
4.2.3 Hasil Uji Ketepatan Model  
Uji ketepatan model atau uji kelayakan model digunakan mengukur 
ketepatan fungsi regresi sampel pada saat mengukur nilai aktual. Secara statistik, 
uji ketepatan model dapat dilakukan melalui pengukuran nilai koefisien 
determinasi dan uji statistik F 
1. Uji Determinasi (Uji Adjusted R2) 
Uji koefisien determinasi (Adjusted R2) bertujuan untuk mengukur 
seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. 
Nilai koefisien determinasi adalah antara angka nol dan satu. Jika nilai R2 kecil, 
maka kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variabel-
variabel dependen akan terbatas. Nilai R2 yang mendekati satu berarti variabel 
independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk 
menjelaskan variabel dependen (Ghozali, 2013). Hasil uji koefisien determinasi 
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(R2) variabel variabel persepsi harga, word of mouth, dan  kualitas produk dapat 
dilihat pada tabel berikut ini: 
Tabel 4.10 
Hasil Uji Koefisien Determinasi (Adjusted R2) 
 
Model Summaryb 
Model R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .679a .462 .444 2.822 
a. Predictors: (Constant), Kualitas Produk, Word Of Mouth, Persepsi Harga 
 Sumber : Data Primer, diolah 2018 
Dari tabel diatas dapat diketahui besarnya nilai adjusted r square adalah 
0,444 hal ini berarti variasi variabel keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh 
variabel independen (Persepsi Harga, Word Of Mouth, dan Kualitas Produk) 
sebesar 44,4%. Sedangkan 55,6% (100% - 44,4% = 55,6%) dijelaskan oleh faktor-
faktor lain yang tidak disertakan dalam model penelitian ini 
2. Uji Simultan (Uji F) 
Uji ini bertujuan untuk mengetahui model penelitian fit atau tidak. Uji F 
dapat dilakukan dengan melihat tingkat signifikansi α = 0,05 dan kriteria 
pengambilan keputusan yaitu dengan membandingkan nilai f hitung dan f tabel, 
apabila Fhitung > Ftabel maka seluruh variabel independen berpengaruh terhadap 
variabel dependen (Ghozali, 2013). Hasil uji f variabel Persepsi Harga, Word Of 
Mouth, dan Kualitas Produk dapat dilihat pada tabel berikut ini: 
Tabel 4.11 
Hasil Simultan (Uji F) 
ANOVAa 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 635.319 3 211.773 26.584 .000b 
Residual 740.866 93 7.966   
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Total 1376.186 96    
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
b. Predictors: (Constant), Kualitas Produk, Word Of Mouth, Persepsi Harga 
Sumber : Data Primer, diolah 2018 
Dari perhitungan data diatas, didapat nilai Fhitung sebesar 26,584 dengan 
nilai signifikansi sebesar 0,000. Untuk menghitung Ftabel sebelumnya menentukan 
terlebih dahulu df1 dan df2, dengan nilai signifikansi 0,05. Dimana df1 adalah 
jumlah variabel independennya yaitu 4, sedangkan df2 adalah nilai residual dari 
model (n-k-1) yaitu 92 dimana (n) adalah jumlah responden dan (k) adalah jumlah 
variabel dependen.  
Ftabel = 2,47 (diperoleh dari excel), sehingga dapat disimpulkan bahwa nilai 
Fhitung > Ftabel (26,58 > 2,47) dengan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05, hal ini 
menunjukkan H0 ditolak dan H1 diterima sehingga dapat ditarik kesimpulan 
bahwa Persepsi Harga, Word Of Mouth, dan Kualitas Produk secara bersama-
sama berpengaruh terhadap keputusan pembelian Sepatu Bata. 
 
4.2.4 Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 
Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah regresi linear 
berganda. Analisis regresi berganda berarti bahwa dalam suatu persamaan regresi 
terdapat satu variabel dependen dan lebih dari satu variabel independen. Analisis 
regresi linier berganda pada penelitian ini digunakan untuk menganalisis pengaruh 
variabel independen Persepsi Harga, Word Of Mouth, dan Kualitas Produk 
terhadap variabel dependen keputusan pembelian. Hasil analisis regresi linier 
berganda dapat dilihat pada tabel berikut ini : 
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Tabel 4.12 
Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 
Coefficientsa 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 4.977 3.237  1.537 .128 
Persepsi Harga .271 .068 .331 3.963 .000 
Word Of Mouth .394 .101 .314 3.914 .000 
Kualitas Produk .237 .071 .288 3.342 .001 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber : Data Primer, diolah 2018 
Berdasarkan pada tabel 4.13 diatas persamaan regresi linear berganda 
adalah sebagai berikut: 
Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 
Y = 4,977 + 0,271X1 + 0,394X2+ 0,237X3  
Dari hasil persamaan regresi linier berganda diatas maka dapat 
diinterpretasikan sebagai berikut : 
1. Konstanta sebesar 4,977, artinya jika variabel independen (Persepsi Harga, 
Word Of Mouth, dan Kualitas Produk) dianggap konstan, maka tingkat 
keputusan pembelian konsumen tentang produk Sepatu Bata sebesar 4,977. 
2. Koefisien regresi persepsi harga (X1) sebesar 0,271, artinya jika persepsi harga 
ditingkatkan 1 satuan, maka akan meningkatkan keputusan pembelian 
konsumen tentang produk Sepatu Bata sebesar 0,271.  
3. Koefisien regresi Word of mouth (X2) sebesar 0,394, artinya jika variabel Word 
of mouth  ditingkatkan 1 satuan, maka akan meningkatkan keputusan 
pembelian konsumen tentang produk Sepatu Bata sebesar sebesar 0,394. 
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4. Koefisien regresi kualitas produk (X3) sebesar 0,237, artinya jika variabel 
kualitas produk ditingkatkan 1 satuan, maka akan meningkatkan keputusan 
pembelian konsumen tentang produk sepatu Bata sebesar sebesar 0,237.  
 
4.2.5 Hasil Uji Hipotesis (Uji statistik t) 
Uji statistik t menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel 
independen secara individual dalam menerangkan variabel dependen. Hasil uji t 
bisa dilihat dari tabel coefficients pada kolom sig. Dapat dikatakan terdapat 
pengaruh antara variabel bebas dengan variabel terikat secara parsial apabila 
probabilitas nilai t atau signifikasinya < 0,05. Dan dapat dikatakan tidak terdapat 
pengaruh yang signifikan antara masing-masing variabel bebas dan variabel 
terikat apabila probabilitas nilai t > 0,05 (Ghozali, 2013). Hasil dari uji t variabel 
Persepsi Harga, Word Of Mouth, dan Kualitas Produk dapat dilihat dalam tabel 
berikut ini: 
Tabel 4.13 
Hasil Uji statistik t (Uji t) 
Coefficientsa 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 4.977 3.237  1.537 .128 
Persepsi Harga .271 .068 .331 3.963 .000 
Word Of Mouth .394 .101 .314 3.914 .000 
Kualitas Produk .237 .071 .288 3.342 .001 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
   Sumber : Data Primer, diolah 2018 
Berdasarkan tabel 4.13 mengenai hasil uji t di atas dapat diketahui sebagai 
berikut: 
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Hasil thitung variabel persepsi harga (X1) sebesar 3,963 dengan probabilitas 
sebesar 0,000. Untuk mengetahui ttabel dapat dicari dengan menggunakan program 
Microsoft Excel dengan rumus =tinv(α;df2) dan nilai ttabel diperoleh 1,986. 
Sehingga dapat diperoleh hasil 3,963  > 1,986 dengan signifikansi sebesar 0,000 < 
0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel persepsi harga berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian. Hal ini berarti semakin tinggi persepsi harga 
konsumen, maka semakin tinggi pula keputusan pembeliannya. 
Untuk hasil thitung variabel word of mouth (X2) sebesar 3,914 dengan 
probabilitas sebesar 0,000. Untuk mengetahui ttabel dapat dicari dengan 
menggunakan program Microsoft Excel dengan rumus =tinv(α;df2) dan nilai ttabel 
diperoleh 1,986. Sehingga dapat diperoleh hasil 3,914 > 1,986 dengan nilai 
signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel word 
of mouth berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal ini berarti semakin 
tinggi word of mouth konsumen, maka semakin tinggi pula keputusan 
pembeliannya. 
Untuk hasil thitung variabel kualitas produk (X3) sebesar 3,342 dengan 
probabilitas sebesar 0,001. Untuk mengetahui ttabel dapat dicari dengan 
menggunakan program Microsoft Excel dengan rumus =tinv(α;df2) dan nilai ttabel 
diperoleh 1,986. Sehingga dapat diperoleh hasil 3,342 > 1,986 dengan signifikansi 
sebesar 0,001 < 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel kualitas produk 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal ini berarti jika kualitas produk 
yang ditawarkan semakin baik, maka keputusan pembelian akan meningkat. 
 
63 
 
 
 
4.3 Pembahasan Hasil Penelitian (Pembuktian Hipotesis)  
4.3.1 Pengaruh Persepsi Harga Terhadap Keputusan Pembelian  
Persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
produk Sepatu Bata. Hal ini dinyatakan berdasarkan uji t variabel persepsi harga 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai thitung > ttabel 
sebesar  3,963 > 1,986 dengan signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 (H1 diterima dan 
H0 ditolak). Dalam penelitian ini, variabel persepsi harga dengan indikator 
keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan kualitas produk, daya saing harga 
dan kemampuan daya beli mempengaruhi keputusan pembelian Sepatu Bata. 
Semakin baik persepsi konsumen terhadap harga seperti persepsi 
mengenai, keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan kualitas produk, daya 
saing harga dan kemampuan daya beli maka akan semakin tinggi pula dalam 
menentukan Keputusan Pembelian. Dari keempat indikator tersebut dipersepsikan 
konsumen dengan baik.  
Penlilaian dan persepsi konsumen satu dengan lainnya terhadap suatu 
harga berbeda-beda tergantung dari karakteristik pribadinya, latar belakang 
ekonomi, maupun lingkungan tempat tinggal mereka. Dengan demikian penilaian 
antara konsumen satu dengan yang lainnya terhadap harga suatu produk dikatakan 
murah, mahal atau biasa saja dari setiap individu tidaklah sama. Hal ini karena 
tergantung persepsi individu yang dilatarbelakangi oleh lingkungan kehidupan 
dan kondisi individu tersebut 
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Pengaruh Persepsi harga terhadap keputusan pembelian produk Sepatu 
Bata dihasilkan dengan jumlah responden 97 orang. Dengan kategori jenis 
kelamin, usia, pekerjaan dan pendapatan per bulan. 
 Gambar 4.1  
Jumlah Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 
 
Sumber: Data Diolah, 2018 
 
Berdasarkan gambar 4.1 diatas menunjukkan kategori jenis kelamin dibagi 
menjadi laki laki dan perempuan. Jenis kelamin laki laki berwarna biru sebanyak 
36 orang dan berjenis kelamin perempuan warna hijau sebanyak 61 orang. Pada 
kategori jenis kelamin didominasi oleh responden jenis kelamin perempuan.  
Gambar 4.2 
Jumlah Responden Berdasarkan Usia 
 
 
Sumber: Data Diolah, 2018 
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Berdasarkan gambar 4.2 diatas menunjukkan kategori usia dikelompokkan 
menjadi tiga yaitu usia 26-35 tahun berwarna biru , 36-45 tahun berwarna hijau, 
46-55 tahun berwarna coklat. Dari diagram tersebut ternyata responden yang 
paling banyak adalah usia 26-35 tahun sebanyak  44 responden. Responden  usia 
36-45 tahun sebanyak 35 responden. Dan responden yang usia 46-55 tahun 
sebanyak 18 responden. Pada kategori usia  didominasi oleh usia 26-35 tahun. 
Gambar 4.3 
Jumlah Responden Berdasarkan pekerjaan 
 
Sumber: Data Diolah, 2018 
 
Berdasarkan gambar 4.3 diatas menunjukkan kategori pekerjaannya 
sebagai PNS berwarna biru sebanyak 22 responden. pegawai swasta berwarna 
hijau sebanyak 40 responden dan pekerjaan lainnya berwarna coklat yaitu 
sebanyak 35 responden. Pada kategori pekerjaan  didominasi oleh responden 
pegawai swasta. 
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Gambar 4.4 
Jumlah Responden Berdasarkan Jumlah uang pendapatan per bulan 
 
Sumber: Data Diolah, 2018 
 
Berdasarkan gambar 4.4 diatas menunjukkan kategori Jumlah uang 
pendapatan per bulan adalah Rp.1.000.000-Rp.2.500.000 berwarna coklat 
sebanyak 43 responden. Jumlah uang pendapatan per bulan <Rp.1.000.000 
berwarna biru sebanyak 5 responden. Jumlah uang pendapatan per bulan 
Rp.2.500.000-Rp.4.000.000 berwarna ungu sebanyak 32 responden. Jumlah uang 
pendapatan per bulan > Rp.4.000.000 berwarna hijau sebanyak 17 responden. 
Pada kategori jumlah uang pendapatan perbulan didominasi oleh pendapatan 
Rp.1.000.000-Rp.2.500.000. 
Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian sebelumnya yang dilakukan 
oleh Sari & Astuti (2012) menyatakan bahwa persepsi harga berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian di CV.Mega Jaya Mebel Semarang. 
Dalam penelitian Samosir & Prayoga (2015) hasilnya juga menyatakan bahwa 
persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Enervon C 
di supermarket Tip Top Ciputat, Tangerang Banten. 
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4.3.2 Pengaruh Word Of Mouth (WOM) terhadap Keputusan Pembelian 
Word Of Mouth (WOM) berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian produk Sepatu Bata. Hal ini dinyatakan berdasarkan uji t variabel Word 
Of Mouth (WOM) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan 
nilai thitung > ttabel sebesar  3,914 > 1,986 dengan signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 
(H2 diterima dan H0 ditolak). Dalam penelitian ini, variabel Word Of Mouth 
(WOM) dengan indikator menceritakan hal hal positif, merekomendasikan kepada 
orang lain, mengajak dan membujuk konsumen lain mempengaruhi keputusan 
pembelian Sepatu Bata. 
Jika Word Of Mouth (WOM) seperti menceritakan hal hal positif, 
merekomendasikan kepada orang lain, mengajak dan membujuk konsumen lain 
semakin baik, maka keputusan pembelian akan meningkat. Sehingga dengan 
adanya hal tersebut dapat muncul suatu dorongan kepada konsumen untuk 
melakukan pembelian produk Sepatu Bata. 
Pengaruh Word Of Mouth (WOM) terhadap keputusan pembelian produk 
Sepatu Bata dihasilkan dengan jumlah responden 97 orang. Dengan kategori jenis 
kelamin, usia, pekerjaan dan pendapatan per bulan. 
 Gambar 4.5  
Jumlah Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 
 
Sumber: Data Diolah, 2018 
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Berdasarkan gambar 4.5 diatas menunjukkan  kategori jenis kelamin 
dibagi menjadi laki laki dan perempuan. Jenis kelamin laki laki berwarna biru 
sebanyak 36 orang dan berjenis kelamin perempuan warna hijau sebanyak 61 
orang. Pada kategori jenis kelamin didominasi oleh responden jenis kelamin 
perempuan.  
Gambar 4.6 
Jumlah Responden Berdasarkan Usia 
 
 
Sumber: Data Diolah, 2018 
 
Berdasarkan gambar 4.6 diatas menunjukkan kategori usia dikelompokkan 
menjadi tiga yaitu usia 26-35 tahun berwarna biru , 36-45 tahun berwarna hijau, 
46-55 tahun berwarna coklat. Dari diagram tersebut ternyata responden yang 
paling banyak adalah usia 26-35 tahun sebanyak  44 responden. Responden  usia 
36-45 tahun sebanyak 35 responden. Dan responden yang usia 46-55 tahun 
sebanyak 18 responden. Pada kategori usia  didominasi oleh usia 26-35 tahun. 
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Gambar 4.7 
Jumlah Responden Berdasarkan pekerjaan 
 
Sumber: Data Diolah, 2018 
 
Berdasarkan gambar 4.7 diatas menunjukkan kategori pekerjaannya 
sebagai PNS berwarna biru sebanyak 22 responden. pegawai swasta berwarna 
hijau sebanyak 40 responden dan pekerjaan lainnya berwarna coklat yaitu 
sebanyak 35 responden. Pada kategori pekerjaan  didominasi oleh responden 
pegawai swasta. 
Gambar 4.8 
Jumlah Responden Berdasarkan Jumlah uang pendapatan per bulan 
 
Sumber: Data Diolah, 2018 
 
Berdasarkan gambar 4.8 diatas menunjukkan kategori Jumlah uang 
pendapatan per bulan adalah Rp.1.000.000-Rp.2.500.000 berwarna coklat 
sebanyak 43 responden. Jumlah uang pendapatan per bulan <Rp.1.000.000 
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berwarna biru sebanyak 5 responden. Jumlah uang pendapatan per bulan 
Rp.2.500.000-Rp.4.000.000 berwarna ungu sebanyak 32 responden. Jumlah uang 
pendapatan per bulan > Rp.4.000.000 berwarna hijau sebanyak 17 responden. 
Pada kategori jumlah uang pendapatan perbulan didominasi oleh pendapatan 
Rp.1.000.000-Rp.2.500.000. 
Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian sebelumnya yang dilakukan 
oleh Ahmad, Vveinheardt, & Ahmed (2014) menyatakan bahwa word of mouth 
(wom) berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Penelitian Permadi, 
Kumadji, & Kusumawati (2014) hasilnya juga menyatakan bahwa Variabel word 
of mouth (wom) keputusan pembelian Mie Galau Jalan Selorejo 83 Malang. 
 
4.3.3 Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 
Kualitas Produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
produk Sepatu Bata. Hal ini dinyatakan berdasarkan uji t variabel Kualitas Produk 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai thitung > ttabel 
sebesar  3,342 > 1,986 dengan signifikansi sebesar 0,001 < 0,05 (H3 diterima dan 
H0 ditolak). Dalam penelitian ini, variabel Kualitas Produk dengan indikator 
produk bebas dari cacat, desain produk, ragam pilihan warna, daya tahan, dan 
kesesuaian mempengaruhi keputusan pembelian Sepatu Bata. 
Hal ini  bahwa sepatu Bata dengan memperhatikan kualitas produknya 
untuk meningkatkan volume penjualan sepatu Bata. Dengan memperhatikan 
kualitas produk bebas dari cacat, desain produk, ragam pilihan warna, daya tahan 
kualitasnya yang tahan lama (awet) dan kesesuaian semakin baik.  
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Sehingga dengan adanya hal sepatu Bata memperhatikan kualitas 
produknya tersebut dapat muncul suatu dorongan kepada konsumen untuk 
melakukan pembelian produk Sepatu Bata. Sebab konsumen selalu melihat 
kualitas produk sebelum membeli. Sehingga apabila kualitas produk baik maka 
keputusan pembelian sepatu Bata juga akan meninngkat. 
Pengaruh Kualitas Produk terhadap keputusan pembelian produk Sepatu 
Bata dihasilkan dengan jumlah responden 97 orang. Dengan kategori jenis 
kelamin, usia, pekerjaan dan pendapatan per bulan. 
 Gambar 4.9  
Jumlah Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 
 
Sumber: Data Diolah, 2018 
 
Berdasarkan gambar 4.9 diatas menunjukkan kategori jenis kelamin dibagi 
menjadi laki laki dan perempuan. Jenis kelamin laki laki berwarna biru sebanyak 
36 orang dan berjenis kelamin perempuan warna hijau sebanyak 61 orang. Pada 
kategori jenis kelamin didominasi oleh responden jenis kelamin perempuan.  
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Gambar 4.10 
Jumlah Responden Berdasarkan Usia 
 
 
Sumber: Data Diolah, 2018 
 
Berdasarkan gambar 4.10 diatas menunjukkan kategori usia 
dikelompokkan menjadi tiga yaitu usia 26-35 tahun berwarna biru , 36-45 tahun 
berwarna hijau, 46-55 tahun berwarna coklat. Dari diagram tersebut ternyata 
responden yang paling banyak adalah usia 26-35 tahun sebanyak  44 responden. 
Responden  usia 36-45 tahun sebanyak 35 responden. Dan responden yang usia 
46-55 tahun sebanyak 18 responden. Pada kategori usia  didominasi oleh usia 26-
35 tahun. 
Gambar 4.11 
Jumlah Responden Berdasarkan pekerjaan 
 
Sumber: Data Diolah, 2018 
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Berdasarkan gambar 4.11 diatas menunjukkan kategori pekerjaannya 
sebagai PNS berwarna biru sebanyak 22 responden. pegawai swasta berwarna 
hijau sebanyak 40 responden dan pekerjaan lainnya berwarna coklat yaitu 
sebanyak 35 responden. Pada kategori pekerjaan  didominasi oleh responden 
pegawai swasta. 
Gambar 4.12 
Jumlah Responden Berdasarkan Jumlah uang pendapatan per bulan 
 
Sumber: Data Diolah, 2018 
 
Berdasarkan gambar 4.12 diatas menunjukkan kategori Jumlah uang 
pendapatan per bulan adalah Rp.1.000.000-Rp.2.500.000 berwarna coklat 
sebanyak 43 responden. Jumlah uang pendapatan per bulan <Rp.1.000.000 
berwarna biru sebanyak 5 responden. Jumlah uang pendapatan per bulan 
Rp.2.500.000-Rp.4.000.000 berwarna ungu sebanyak 32 responden. Jumlah uang 
pendapatan per bulan > Rp.4.000.000 berwarna hijau sebanyak 17 responden. 
Pada kategori jumlah uang pendapatan perbulan didominasi oleh pendapatan 
Rp.1.000.000-Rp.2.500.000. 
Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian sebelumnya yang dilakukan 
oleh Amrullah, Siburian,& Zainurossalamia (2016)  menyatakan bahwa variabel 
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kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Sepeda 
motor Honda di Dealer Honda Star Motor Samarinda. Penelitian Suhaily & 
Darmoyo (2017) hasilnya juga menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian. 
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BAB V 
Kesimpulan 
 
5.1 Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh persepsi harga, word of 
mouth (wom), dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian produk Sepatu 
Bata, dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut : 
1. Hasil analisis regresi linier berganda diperoleh nilai koefisien untuk 
variabel persepsi harga sebesar 0,271 berdasarkan uji t diperoleh nilai thitung > ttabel 
yaitu sebesar 3,963> 1,986 dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. 
Sehingga dapat disimpulkan bahwa persepsi harga berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian produk Sepatu Bata (H1 diterima dan H0 ditolak). 
2. Hasil analisis regresi linier berganda diperoleh nilai koefisien untuk 
variabel word of mouth (wom) sebesar 0,394 berdasarkan uji t diperoleh nilai thitung 
> ttabel sebesar 3,914> 1,986 dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. 
Sehingga dapat disimpulkan bahwa word of mouth (wom) berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian produk Sepatu Bata (H2 diterima dan H0 ditolak). 
3. Hasil analisis regresi linier berganda diperoleh nilai koefisien untuk 
variabel kualitas produk sebesar 0,237 berdasarkan uji t diperoleh nilai thitung > 
ttabel sebesar 3,342 > 1,986 dengan nilai signifikansi sebesar 0,001 < 0,05. 
Sehingga dapat disimpulkan bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian produk Sepatu Bata (H3 diterima dan H0 ditolak). 
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4.1 Keterbatasan Penelitian 
Dalam penyusunan penelitian ini peneliti menyadari masih ada banyak 
kekurangannya, sehingga penelitian ini memiliki keterbatasan sebagai berikut: 
1. Ruang lingkup penelitian ini terbatas hanya pada pengguna Sepatu Bata di 
Kota Sragen yang berusia 26-55 tahun. 
2. Penelitian ini terbatas hanya menguji pengaruh variabel persepsi harga, 
word of mouth (wom) dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian. 
3. Penelitian ini terbatas hanya dilakukan dengan menggunakan metode 
survei melalui kuesioner sehingga kemungkinan pendapat responden tidak 
terungkap secara nyata.  
4.2 Saran-Saran 
Berdasarkan kesimpulan di atas, maka saran yang penulis ajukan kepada 
pihak-pihak yang terkait dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 
1. Bagi Praktisi 
Perusahaan Sepatu Bata, khususnya dalam  produk sepatu hendaknya lebih 
memperhatikan persepsi harga, word of mouth (wom), dan kualitas produk 
terhadap keputusan pembelian produk Sepatu Bata karena dengan memperhatikan 
hal tersebut akan berpengaruh pada keputusan pembelian Sepatu Bata, khusunya 
pada konsumen sepatu Bata di kota Sragen. 
2. Bagi Peneliti Selanjutnya 
Dalam penelitian skripsi ini penulis hanya membahas tiga variabel yang 
dijadikan faktor keputusan pembelian konsumen. Bagi peneliti selanjutnya 
hendaknya mampu menambah variabel lain sehingga dapat mengetahui faktor lain 
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yang mempengaruhi keputusan pembelian Sepatu Bata di Kota Sragen. Selain itu 
peneliti selanjutnya juga dapat menambah variabel intervening maupun mediating 
dan memperluas wilayah penelitian.  
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Lampiran 1 : Jadwal Penelitian 
No Bulan Januari Februari Maret April Mei Juni Juli Agustus 
Kegiatan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
1 Penyusunan 
Proposal 
x x x                                                  
        
2 Konsultasi 
  X   
  X x x    x     x x    x x
  
                    
3 Pendaftaran 
Ujian Seminar 
Proposal 
                x
  
x
  
                                  
4 Ujian seminar 
proposal 
                     x
  
                               
        
5 Revisis 
Proposal 
                        x
  
x
  
x
  
                       
6 Pengumpulan 
Data 
                             x
  
x
  
 
x 
                 
7 Analisis Data                         
  
         x
  
x
  
x           
8 Penulisan 
Akhir Naskah 
Skripsi 
                                           x         
9 Pendaftaran 
Munaqosah 
                                                x x     
10 Munaqosah                                                     x
  
  
11 Revisi Skripsi                                                     x x 
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Lampiran 2 : Kuisioner Penelitian 
 
KUISIONER PENELITIAN 
 
“PENGARUH PERSEPSI HARGA, WORD OF MOUTH (WOM), DAN 
KUALITAS PRODUK TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN SEPATU 
BATA”  
 
Assalamua’alaikum Wr Wb 
 
Saya Vivi Ayu Yuniyanti, mahasiswi jurusan Manajemen Bisnis Syariah, 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Surakarta saat ini sedang melakukan 
penelitian guna penyusunan skripsi yang berjudul “Pengaruh Persepsi Harga, 
Word Of Mouth (WOM), dan Kualitas Produk terhadap Keputusan 
Pembelian Sepatu Bata”  
Maka dari itu peneliti memohon bantuan saudara/ saudari agar bersedia 
meluangkan waktu untuk mengisi kuisioner dengan sebenar-benarnya. Segala 
informasi yang diberikan dalam kuesioner ini hanya untuk kepentingan penelitian 
dan akan dijaga kerahasiaannya. Atas perhatian dan partisipasinya, Saya 
mengucapkan terimakasih. 
 
Wassalamualaikum Wr. Wb 
 
 
  
 
       Hormat Saya 
                 Vivi Ayu Yuniyanti 
        145111133 
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Bagian I :  Identitas Responden 
1. Nama    :  
2. No. Hp   :  
3. Jenis Kelamin 
     Laki-laki             Perempuan  
4. Usia    
                26 – 35 tahun             36 – 45 tahun                  46 –55 tahun      
5. Jenis Pekerjaan  
   PNS           Pegawai Swasta              Lainnya 
6. Jumlah Uang Pendapatan per bulan 
    <  Rp. 1.000.000 
            
Rp. 1.000.000 – Rp. 2.500.000  
         
           Rp. 2.500.000 – Rp. 4.000.000         
 
    > Rp. 4.000.000 
7. Tinggal di Kota Sragen : 
            Ya                  Tidak 
 
Bagian II  : Petunjuk Pengisian Kuisoner 
Isilah kusioner ini sesuai dengan penilaian anda, dan tambahkan tanda () pada 
kolom yang tersedia. Adapun arti tanda dalam kolom adalah sebagai 1 (Sangat 
Tidak Setuju) sampai 10 (Sangat Setuju). 
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A. Keputusan Pembelian (Y) 
 
No Pernyataan Alternatif Jawaban 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 Saya dengan mantap 
memutuskan untuk 
membeli Sepatu Bata 
          
2 Saya cepat memutuskan 
untuk membeli Sepatu 
Bata 
          
3 Saya yakin untuk 
memutuskan membeli 
Sepatu Bata 
          
4 Saya memutuskan 
membeli Sepatu Bata 
karena sesuai dengan 
selera saya 
          
 
 
B. Persepsi Harga (XI) 
 
No Pernyataan Alternatif Jawaban 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 Menurut saya harga 
produk yang ditawarkan 
Sepatu Bata bisa 
dijangkau saya 
          
2 Menurut saya harga yang 
ditawarkan Sepatu Bata 
sesuai dengan kualitas 
produk 
          
3 Menurut saya harga yang 
ditawarkan Sepatu Bata 
lebih murah daripada 
produk lain 
          
4 Menurut saya harga yang 
ditawarkan Sepatu Bata 
sesuai dengan 
kemampuan membeli 
saya 
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C. Word Of Mouth (X2) 
No Pernyataan Alternatif Jawaban 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 Saya menceritakan hal hal 
positif tentang produk 
Sepatu Bata kepada orang 
lain 
          
2 Saya akan  
merekomendasikan 
Sepatu Bata kepada orang 
lain 
          
3 Saya mengajak dan 
membujuk orang lain 
untuk menggunakan 
Sepatu Bata 
          
 
 
D. Kualitas Produk (X3) 
No Pernyataan Alternatif Jawaban 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 Saya merasa produk 
sepatu Bata bebas dari 
cacat 
          
2 Saya merasa Sepatu bata 
memiliki desain produk 
yang menarik 
          
3 Saya merasa Sepatu bata 
memiliki ragam pilihan 
warna 
          
4 Saya merasa Sepatu Bata 
dapat digunakan sampai 
bertahun tahun 
          
5 Saya merasa Sepatu bata 
sesuai dengan spesifikasi 
dan kualitas yang 
ditawarkan 
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Lampiran 3 : Data Penelitian 
No 
Jenis 
Kelamin Usia Pekerjaan 
Uang Saku/ 
Pendapatan per Bulan 
1 Perempuan 26-35 tahun Pegawai swasta 2.500.000-4.000.000 
2 Perempuan 46-55 tahun PNS >4.000.000 
3 Perempuan 26-35 tahun Lainnya 2.500.000-4.000.000 
4 Laki-laki 26-35 tahun Pegawai swasta 2.500.000-4.000.000 
5 Perempuan 26-35 tahun Lainnya 1.000.000-2.500.000 
6 Perempuan 26-35 tahun Lainnya 2.500.000-4.000.000 
7 Laki-laki 26-35 tahun PNS 2.500.000-4.000.000 
8 Perempuan 26-35 tahun Lainnya 1.000.000-2.500.000 
9 Laki-laki 26-35 tahun Pegawai swasta 1.000.000-2.500.000 
10 Perempuan 26-35 tahun Pegawai swasta 1.000.000-2.500.000 
11 Perempuan 26-35 tahun Pegawai swasta 2.500.000-4.000.000 
12 Laki-laki 36-45 tahun Lainnya 2.500.000-4.000.000 
13 Laki-laki 46-55 tahun Pegawai swasta <1.000.000 
14 Laki-laki 36-45 tahun Pegawai swasta 1.000.000-2.500.000 
15 Perempuan 36-45 tahun Lainnya 1.000.000-2.500.000 
16 Perempuan 26-35 tahun Pegawai swasta 1.000.000-2.500.000 
17 Perempuan 36-45 tahun Pegawai swasta 2.500.000-4.000.000 
18 Laki-laki 36-45 tahun Pegawai swasta 1.000.000-2.500.000 
19 Laki-laki 26-35 tahun PNS 2.500.000-4.000.000 
20 Laki-laki 36-45 tahun Pegawai swasta 1.000.000-2.500.000 
21 Laki-laki 26-35 tahun Pegawai swasta 1.000.000-2.500.000 
22 Laki-laki 36-45 tahun Pegawai swasta 2.500.000-4.000.000 
23 Laki-laki 36-45 tahun Pegawai swasta 1.000.000-2.500.000 
24 Perempuan 36-45 tahun PNS >4.000.000 
25 Laki-laki 26-35 tahun Lainnya 1.000.000-2.500.000 
26 Perempuan 26-35 tahun PNS 2.500.000-4.000.000 
27 Laki-laki 46-55 tahun PNS >4.000.000 
28 Laki-laki 26-35 tahun Lainnya 1.000.000-2.500.000 
29 Perempuan 36-45 tahun Lainnya 1.000.000-2.500.000 
30 Laki-laki 26-35 tahun Pegawai swasta 1.000.000-2.500.000 
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31 Perempuan 26-35 tahun Lainnya 1.000.000-2.500.000 
32 Perempuan 36-45 tahun Lainnya <1.000.000 
33 Perempuan 36-45 tahun Lainnya 1.000.000-2.500.000 
34 Perempuan 36-45 tahun Lainnya >4.000.000 
35 Perempuan 46-55 tahun PNS >4.000.000 
36 Perempuan 46-55 tahun PNS >4.000.000 
37 Perempuan 26-35 tahun Lainnya 2.500.000-4.000.000 
38 Perempuan 36-45 tahun Pegawai swasta 1.000.000-2.500.000 
39 Laki-laki 36-45 tahun PNS >4.000.000 
40 Perempuan 46-55 tahun PNS 2.500.000-4.000.000 
41 Perempuan 46-55 tahun PNS >4.000.000 
42 Perempuan 26-35 tahun Pegawai swasta 1.000.000-2.500.000 
43 Perempuan 46-55 tahun PNS >4.000.000 
44 Perempuan 46-55 tahun PNS >4.000.000 
45 Perempuan 46-55 tahun Lainnya 1.000.000-2.500.000 
46 Perempuan 36-45 tahun Lainnya >4.000.000 
47 Perempuan 26-35 tahun Pegawai swasta 1.000.000-2.500.000 
48 Perempuan 36-45 tahun Lainnya 1.000.000-2.500.000 
49 Perempuan 36-45 tahun Pegawai swasta 1.000.000-2.500.000 
50 Laki-laki 46-55 tahun PNS >4.000.000 
51 Perempuan 26-35 tahun PNS 2.500.000-4.000.000 
52 Laki-laki 26-35 tahun Lainnya 1.000.000-2.500.000 
53 Perempuan 26-35 tahun Pegawai swasta 1.000.000-2.500.000 
54 Perempuan 26-35 tahun Lainnya 1.000.000-2.500.000 
55 Perempuan 26-35 tahun Pegawai swasta 1.000.000-2.500.000 
56 Laki-laki 36-45 tahun Lainnya 1.000.000-2.500.000 
57 Laki-laki 26-35 tahun Lainnya 1.000.000-2.500.000 
58 Perempuan 36-45 tahun Lainnya <1.000.000 
59 Laki-laki 26-35 tahun Pegawai swasta 2.500.000-4.000.000 
60 Perempuan 26-35 tahun Pegawai swasta 2.500.000-4.000.000 
61 Laki-laki 36-45 tahun Lainnya 2.500.000-4.000.000 
62 Perempuan 36-45 tahun Pegawai swasta 1.000.000-2.500.000 
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63 Laki-laki 26-35 tahun Lainnya 1.000.000-2.500.000 
64 Perempuan 26-35 tahun Lainnya 2.500.000-4.000.000 
65 Perempuan 36-45 tahun Lainnya 2.500.000-4.000.000 
66 Laki-laki 36-45 tahun Lainnya 1.000.000-2.500.000 
67 Perempuan 36-45 tahun Pegawai swasta 1.000.000-2.500.000 
68 Laki-laki 36-45 tahun Pegawai swasta 1.000.000-2.500.000 
69 Perempuan 26-35 tahun PNS 2.500.000-4.000.000 
70 Laki-laki 36-45 tahun Pegawai swasta 2.500.000-4.000.000 
71 Perempuan 46-55 tahun Pegawai swasta <1.000.000 
72 Perempuan 36-45 tahun Lainnya >4.000.000 
73 Perempuan 36-45 tahun Pegawai swasta 1.000.000-2.500.000 
74 Perempuan 36-45 tahun Lainnya 2.500.000-4.000.000 
75 Laki-laki 46-55 tahun Lainnya 2.500.000-4.000.000 
76 Laki-laki 46-55 tahun PNS >4.000.000 
77 Laki-laki 46-55 tahun Pegawai swasta 2.500.000-4.000.000 
78 Perempuan 26-35 tahun PNS 2.500.000-4.000.000 
79 Laki-laki 26-35 tahun Pegawai swasta 1.000.000-2.500.000 
80 Perempuan 26-35 tahun Lainnya 1.000.000-2.500.000 
81 Perempuan 26-35 tahun Pegawai swasta 1.000.000-2.500.000 
82 Laki-laki 36-45 tahun Pegawai swasta 1.000.000-2.500.000 
83 Perempuan 36-45 tahun PNS 2.500.000-4.000.000 
84 Perempuan 26-35 tahun Lainnya <1.000.000 
85 Perempuan 26-35 tahun Lainnya >4.000.000 
86 Perempuan 26-35 tahun Pegawai swasta 1.000.000-2.500.000 
87 Perempuan 26-35 tahun PNS 2.500.000-4.000.000 
88 Perempuan 36-45 tahun Pegawai swasta 2.500.000-4.000.000 
89 Perempuan 26-35 tahun Pegawai swasta 1.000.000-2.500.000 
90 Perempuan 26-35 tahun Pegawai swasta 1.000.000-2.500.000 
91 Perempuan 36-45 tahun Lainnya 2.500.000-4.000.000 
92 Laki-laki 46-55 tahun Pegawai swasta 2.500.000-4.000.000 
93 Perempuan 36-45 tahun Pegawai swasta 2.500.000-4.000.000 
94 Laki-laki 46-55 tahun PNS >4.000.000 
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95 Laki-laki 26-35 tahun Pegawai swasta 2.500.000-4.000.000 
96 Perempuan 46-55 tahun PNS >4.000.000 
97 Laki-laki 26-35 tahun Lainnya 1.000.000-2.500.000 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
93 
 
 
 
Lampiran 4 : Rekapan Data Kuesioner 
Persepsi Harga 
No PH1 PH2 PH3 PH4 Persepsi Harga 
1 7 9 9 8 33 
2 8 8 8 8 32 
3 5 5 7 7 24 
4 9 8 9 9 35 
5 8 9 8 8 33 
6 9 10 8 8 35 
7 9 7 8 8 32 
8 8 8 9 6 31 
9 5 5 5 5 20 
10 9 8 8 8 33 
11 10 10 8 10 38 
12 5 8 8 7 28 
13 6 8 7 7 28 
14 7 9 9 9 34 
15 9 10 8 8 35 
16 7 5 5 5 22 
17 8 9 9 10 36 
18 7 8 8 9 32 
19 10 10 8 10 38 
20 10 10 10 10 40 
21 8 7 7 8 30 
22 5 5 4 3 17 
23 9 8 7 8 32 
24 7 7 8 6 28 
25 8 8 8 8 32 
26 9 9 9 9 36 
27 5 5 5 7 22 
28 5 5 7 5 22 
29 6 6 7 8 27 
30 8 8 9 8 33 
31 7 8 7 10 32 
32 10 9 9 10 38 
33 9 9 10 9 37 
34 10 9 9 10 38 
35 8 9 7 8 32 
36 7 7 8 9 31 
37 8 10 7 8 33 
38 7 8 9 10 34 
39 10 8 7 9 34 
40 6 6 8 10 30 
41 7 8 9 9 33 
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42 10 10 9 10 39 
43 7 8 9 9 33 
44 6 8 10 6 30 
45 8 9 9 9 35 
46 8 9 9 8 34 
47 7 8 9 10 34 
48 10 9 9 10 38 
49 9 8 9 9 35 
50 10 10 10 10 40 
51 10 9 8 10 37 
52 9 10 8 7 34 
53 7 8 8 8 31 
54 10 9 9 10 38 
55 10 9 10 9 38 
56 9 10 8 9 36 
57 9 8 7 7 31 
58 7 8 7 7 29 
59 9 9 10 9 37 
60 7 9 8 8 32 
61 8 9 10 8 35 
62 9 8 9 9 35 
63 9 8 9 10 36 
64 10 9 10 10 39 
65 10 10 10 10 40 
66 8 8 7 8 31 
67 8 9 8 7 32 
68 10 10 10 10 40 
69 7 10 8 10 35 
70 6 7 8 9 30 
71 7 8 10 9 34 
72 10 10 9 9 38 
73 10 9 10 10 39 
74 10 8 9 10 37 
75 10 8 7 9 34 
76 6 7 10 10 33 
77 9 8 10 7 34 
78 8 6 8 10 32 
79 10 6 7 8 31 
80 6 6 7 8 27 
81 6 6 7 8 27 
82 6 7 8 6 27 
83 7 7 8 6 28 
84 8 6 7 8 29 
85 9 8 6 7 30 
86 7 8 9 10 34 
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87 6 8 8 10 32 
88 9 9 10 10 38 
89 9 9 9 9 36 
90 8 7 9 10 34 
91 10 10 10 10 40 
92 10 9 7 8 34 
93 9 9 9 10 37 
94 10 9 10 10 39 
95 9 10 8 10 37 
96 9 10 9 9 37 
97 9 8 10 9 36 
 
Word Of Mouth (WOM) 
No WOM1 WOM2 WOM3 Word Of Mouth 
1 10 10 9 29 
2 8 8 8 24 
3 10 10 10 30 
4 9 8 10 27 
5 8 8 8 24 
6 10 10 10 30 
7 9 9 9 27 
8 6 8 8 22 
9 10 10 10 30 
10 9 9 8 26 
11 9 7 6 22 
12 10 10 10 30 
13 7 7 7 21 
14 8 7 6 21 
15 9 9 9 27 
16 7 8 5 20 
17 7 6 7 20 
18 8 8 6 22 
19 8 9 10 27 
20 8 8 8 24 
21 10 10 8 28 
22 8 8 5 21 
23 10 9 10 29 
24 9 10 9 28 
25 10 9 8 27 
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26 10 8 8 26 
27 9 8 8 25 
28 7 8 7 22 
29 7 9 8 24 
30 6 8 8 22 
31 7 9 7 23 
32 9 9 9 27 
33 9 9 9 27 
34 10 10 10 30 
35 8 10 7 25 
36 7 8 9 24 
37 8 8 10 26 
38 8 9 10 27 
39 10 7 9 26 
40 6 7 7 20 
41 7 8 8 23 
42 9 10 7 26 
43 7 8 9 24 
44 6 8 10 24 
45 9 9 8 26 
46 10 9 9 28 
47 7 8 9 24 
48 10 10 10 30 
49 9 9 9 27 
50 9 9 9 27 
51 8 9 10 27 
52 10 8 9 27 
53 10 10 10 30 
54 9 9 9 27 
55 10 10 10 30 
56 8 9 9 26 
57 8 8 7 23 
58 7 8 9 24 
59 10 10 10 30 
60 9 8 9 26 
61 8 9 8 25 
62 9 9 9 27 
63 6 8 7 21 
64 10 9 10 29 
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65 9 8 8 25 
66 9 9 9 27 
67 8 9 9 26 
68 9 9 9 27 
69 7 8 10 25 
70 6 6 9 21 
71 7 8 10 25 
72 9 9 9 27 
73 10 10 10 30 
74 9 9 9 27 
75 7 9 10 26 
76 10 7 8 25 
77 8 9 7 24 
78 10 8 7 25 
79 6 10 7 23 
80 8 9 10 27 
81 8 8 8 24 
82 6 7 6 19 
83 10 8 9 27 
84 7 6 8 21 
85 6 8 7 21 
86 6 7 7 20 
87 8 6 10 24 
88 5 5 5 15 
89 9 8 8 25 
90 7 8 10 25 
91 7 7 7 21 
92 9 10 8 27 
93 7 8 7 22 
94 9 10 8 27 
95 7 8 9 24 
96 9 8 8 25 
97 9 8 10 27 
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Kualitas Produk 
No KP1 KP2 KP3 KP4 KP5 Kualitas Produk 
1 9 9 7 6 8 39 
2 10 8 10 8 9 45 
3 9 9 9 8 8 43 
4 9 9 8 8 10 44 
5 6 6 8 8 8 36 
6 8 10 9 9 9 45 
7 10 10 8 9 10 47 
8 10 10 8 9 9 46 
9 10 10 7 9 8 44 
10 9 9 8 9 8 43 
11 4 6 6 5 8 29 
12 8 8 8 7 9 40 
13 10 9 10 8 8 45 
14 9 10 10 6 10 45 
15 8 7 7 7 8 37 
16 4 5 6 5 5 25 
17 6 7 6 5 6 30 
18 8 8 6 5 8 35 
19 9 10 8 8 10 45 
20 8 8 9 9 9 43 
21 10 9 10 8 8 45 
22 5 6 5 5 6 27 
23 9 7 7 9 9 41 
24 7 8 7 7 7 36 
25 8 9 10 8 10 45 
26 10 9 10 9 7 45 
27 7 7 8 7 7 36 
28 5 8 7 6 5 31 
29 8 7 6 6 8 35 
30 9 9 9 7 8 42 
31 7 10 8 7 9 41 
32 8 6 9 7 9 39 
33 8 8 7 9 9 41 
34 9 8 7 10 10 44 
35 7 9 7 7 8 38 
36 9 10 8 8 9 44 
37 7 9 8 8 10 42 
38 7 8 8 8 9 40 
39 8 10 7 9 8 42 
40 6 6 7 7 10 36 
41 7 8 9 9 9 42 
42 10 10 9 9 7 45 
43 8 9 10 9 9 45 
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44 6 7 8 10 7 38 
45 8 9 9 8 9 43 
46 9 9 8 8 7 41 
47 8 9 10 9 10 46 
48 9 8 7 10 9 43 
49 8 8 7 10 10 43 
50 8 8 8 10 10 44 
51 6 6 7 8 9 36 
52 8 9 7 10 10 44 
53 6 6 7 8 7 34 
54 8 7 7 9 10 41 
55 8 8 8 9 9 42 
56 8 10 10 9 10 47 
57 8 7 9 8 10 42 
58 7 8 9 7 7 38 
59 8 7 7 9 8 39 
60 10 9 8 7 7 41 
61 9 7 8 8 9 41 
62 9 9 9 10 8 45 
63 8 8 9 9 7 41 
64 7 8 6 7 7 35 
65 9 7 8 10 10 44 
66 8 7 7 10 10 42 
67 7 8 8 9 9 41 
68 8 6 7 8 9 38 
69 8 9 8 7 10 42 
70 5 6 5 6 6 28 
71 8 6 7 7 7 35 
72 8 8 7 10 10 43 
73 8 9 9 8 7 41 
74 10 9 8 7 8 42 
75 7 9 8 9 10 43 
76 7 9 9 9 8 42 
77 8 9 8 10 7 42 
78 9 7 8 8 6 38 
79 6 9 8 6 10 39 
80 5 5 6 7 7 30 
81 7 8 9 8 8 40 
82 7 8 10 6 7 38 
83 8 6 9 7 10 40 
84 7 6 8 6 8 35 
85 9 8 9 6 7 39 
86 8 9 10 8 9 44 
87 8 6 7 9 8 38 
88 8 7 8 8 8 39 
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89 8 9 9 9 9 44 
90 7 7 7 8 7 36 
91 9 9 9 8 9 44 
92 10 7 8 9 9 43 
93 8 9 8 7 8 40 
94 10 9 7 9 10 45 
95 8 9 9 7 6 39 
96 9 8 9 10 9 45 
97 8 8 9 8 10 43 
 
Keputusan Pembelian 
No Kep_Pem1 Kep_pem2 Kep_Pem3 Kep_Pem4 
Keputusan 
Pembelian 
1 9 9 9 8 35 
2 8 8 9 10 35 
3 8 8 9 10 35 
4 9 8 8 9 34 
5 5 6 7 8 26 
6 9 8 8 8 33 
7 9 9 9 9 36 
8 7 9 9 8 33 
9 10 10 10 10 40 
10 8 6 7 8 29 
11 7 5 7 8 27 
12 9 8 9 10 36 
13 8 6 7 7 28 
14 7 6 8 7 28 
15 7 7 9 8 31 
16 5 6 4 7 22 
17 6 7 7 8 28 
18 9 9 8 5 31 
19 9 8 9 9 35 
20 8 8 9 7 32 
21 9 8 8 6 31 
22 8 6 6 5 25 
23 8 7 8 7 30 
24 9 8 9 9 35 
25 8 7 8 9 32 
26 8 9 9 8 34 
27 8 7 5 7 27 
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28 6 6 9 8 29 
29 7 9 9 8 33 
30 8 8 8 9 33 
31 10 8 8 9 35 
32 9 10 9 10 38 
33 9 10 9 9 37 
34 10 9 9 9 37 
35 9 8 10 7 34 
36 7 8 8 9 32 
37 10 8 9 9 36 
38 8 9 9 9 35 
39 10 10 8 9 37 
40 6 9 7 10 32 
41 7 8 9 10 34 
42 10 9 10 7 36 
43 7 8 8 10 33 
44 6 7 9 10 32 
45 7 8 9 9 33 
46 7 8 9 10 34 
47 8 9 9 10 36 
48 10 9 9 10 38 
49 9 9 10 10 38 
50 10 10 10 10 40 
51 7 8 10 9 34 
52 8 7 9 10 34 
53 7 7 8 8 30 
54 10 10 9 10 39 
55 10 10 10 10 40 
56 8 8 9 9 34 
57 10 10 10 10 40 
58 9 8 8 10 35 
59 9 9 9 10 37 
60 10 8 8 8 34 
61 9 8 10 7 34 
62 9 9 10 10 38 
63 8 8 8 9 33 
64 10 8 9 7 34 
65 9 8 9 10 36 
66 7 7 7 7 28 
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67 9 9 8 10 36 
68 10 8 8 9 35 
69 7 9 8 10 34 
70 6 7 8 6 27 
71 7 10 8 9 34 
72 10 10 10 10 40 
73 9 10 10 10 39 
74 9 10 10 10 39 
75 8 9 6 10 33 
76 8 9 9 7 33 
77 8 7 9 10 34 
78 7 10 8 9 34 
79 6 6 7 8 27 
80 7 6 7 8 28 
81 6 7 7 8 28 
82 6 9 10 7 32 
83 7 8 6 10 31 
84 6 6 8 8 28 
85 6 4 10 8 28 
86 7 6 6 9 28 
87 10 8 8 9 35 
88 9 8 8 10 35 
89 8 8 8 9 33 
90 8 9 10 8 35 
91 9 9 9 9 36 
92 8 9 7 10 34 
93 9 10 10 10 39 
94 9 10 8 10 37 
95 10 8 10 9 37 
96 8 8 9 9 34 
97 8 9 7 10 34 
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Lampiran 5 : Statistik Deskriptif Responden 
 
Statistics 
 Jenis Kelamin Usia Pekerjaan Uang Saku/ Pendapatan per 
Bulan 
N 
Valid 97 97 97 97 
Missing 0 0 0 0 
 
Jenis Kelamin 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid 
Laki-laki 36 37.1 37.1 37.1 
Perempuan 61 62.9 62.9 100.0 
Total 97 100.0 100.0  
 
Usia 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid 
26-35 tahun 44 45.4 45.4 45.4 
36-45 tahun 35 36.1 36.1 81.4 
46-55 tahun 18 18.6 18.6 100.0 
Total 97 100.0 100.0  
 
Uang Saku/ Pendapatan per Bulan 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
<1.000.000 5 5.2 5.2 5.2 
>4.000.000 17 17.5 17.5 22.7 
1.000.000-2.500.000 43 44.3 44.3 67.0 
2.500.000-4.000.000 32 33.0 33.0 100.0 
Total 97 100.0 100.0  
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Lampiran 6 : Hasil Validitas dan Reliabilitas 
Hasil Validitas dan reliabilitas Persepsi Harga 
Correlations 
 PH1 PH2 PH3 PH4 Persepsi 
Harga 
PH1 
Pearson Correlation 1 .775** .616** .704** .873** 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 
PH2 
Pearson Correlation .775** 1 .774** .770** .932** 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 
 
PH3 
Pearson Correlation .616** .774** 1 .735** .864** 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 
N 30 30 30 30 30 
PH4 
Pearson Correlation .704** .770** .735** 1 .901** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 
N 30 30 30 30 30 
Persepsi Harga 
Pearson Correlation .873** .932** .864** .901** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  
N 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 30 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 30 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
.914 4 
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Hasil Validitas dan reliabilitas Word Of Mouth 
Correlations 
 WOM1 WOM2 WOM3 Word Of Mouth 
WOM1 
Pearson Correlation 1 .639** .531** .833** 
Sig. (2-tailed)  .000 .003 .000 
N 30 30 30 30 
WOM2 
Pearson Correlation .639** 1 .675** .875** 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 
N 30 30 30 30 
WOM3 
Pearson Correlation .531** .675** 1 .875** 
Sig. (2-tailed) .003 .000  .000 
N 30 30 30 30 
Word Of Mouth 
Pearson Correlation .833** .875** .875** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  
N 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 30 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 30 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
.813 3 
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Hasil Validitas dan reliabilitas Kualitas Produk 
Correlations 
 KP1 KP2 KP3 KP4 KP5 Kualitas 
Produk 
KP1 
Pearson Correlation 1 .789** .635** .699** .632** .912** 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 
KP2 
Pearson Correlation .789** 1 .595** .588** .594** .855** 
Sig. (2-tailed) .000  .001 .001 .001 .000 
N 30 30 30 30 30 30 
KP3 
Pearson Correlation .635** .595** 1 .616** .500** .801** 
Sig. (2-tailed) .000 .001  .000 .005 .000 
N 30 30 30 30 30 30 
KP4 
Pearson Correlation .699** .588** .616** 1 .538** .824** 
Sig. (2-tailed) .000 .001 .000  .002 .000 
N 30 30 30 30 30 30 
KP5 
Pearson Correlation .632** .594** .500** .538** 1 .774** 
Sig. (2-tailed) .000 .001 .005 .002  .000 
N 30 30 30 30 30 30 
Kualitas Produk 
Pearson Correlation .912** .855** .801** .824** .774** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  
N 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 30 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 30 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
.890 5 
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Hasil Validitas dan reliabilitas Keputusan Pembelian 
Correlations 
 Kep_Pe
m1 
Kep_pe
m2 
Kep_Pe
m3 
Kep_Pe
m4 
Keputusan 
Pembelian 
Kep_Pem1 
Pearson 
Correlation 
1 .610** .470** .193 .726** 
Sig. (2-tailed)  .000 .009 .307 .000 
N 30 30 30 30 30 
Kep_pem2 
Pearson 
Correlation 
.610** 1 .654** .315 .831** 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .090 .000 
N 30 30 30 30 30 
Kep_Pem3 
Pearson 
Correlation 
.470** .654** 1 .515** .861** 
Sig. (2-tailed) .009 .000  .004 .000 
N 30 30 30 30 30 
Kep_Pem4 
Pearson 
Correlation 
.193 .315 .515** 1 .666** 
Sig. (2-tailed) .307 .090 .004  .000 
N 30 30 30 30 30 
Keputusan 
Pembelian 
Pearson 
Correlation 
.726** .831** .861** .666** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  
N 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 30 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 30 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
.772 4 
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Lampiran 7 : Hasil Uji Asumsi Klasik 
 
Hasil Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Standardized Residual 
N 97 
Normal Parametersa,b 
Mean 0E-7 
Std. Deviation .98425098 
Most Extreme Differences 
Absolute .049 
Positive .049 
Negative -.048 
Kolmogorov-Smirnov Z .486 
Asymp. Sig. (2-tailed) .972 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
 
Hasil Uji Multikolienaritas 
Coefficientsa 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. Collinearity Statistics 
B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 
(Constant) 4.977 3.237  1.537 .128   
Persepsi 
Harga 
.271 .068 .331 3.963 .000 .831 1.203 
Word Of Mouth .394 .101 .314 3.914 .000 .902 1.109 
Kualitas 
Produk 
.237 .071 .288 3.342 .001 .782 1.279 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 
Hasil Uji Heteroskedastisitas 
Coefficientsa 
Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 4.209 1.870  2.251 .027 
Persepsi Harga -.067 .040 -.190 -1.699 .093 
Word Of Mouth -.044 .058 -.082 -.762 .448 
Kualitas Produk .034 .041 .095 .829 .409 
a. Dependent Variable: Glejser 
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Lampiran 8 : Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 
 
Variables Entered/Removeda 
Model Variables Entered Variables Removed Method 
1 
Kualitas Produk, 
Word Of Mouth, 
Persepsi Hargab 
. Enter 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
b. All requested variables entered. 
 
 
Model Summaryb 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the 
Estimate 
1 .679a .462 .444 2.822 
a. Predictors: (Constant), Kualitas Produk, Word Of Mouth, Persepsi Harga 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 
 
ANOVAa 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 635.319 3 211.773 26.584 .000b 
Residual 740.866 93 7.966   
Total 1376.186 96    
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
b. Predictors: (Constant), Kualitas Produk, Word Of Mouth, Persepsi Harga 
 
Coefficientsa 
Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 4.977 3.237  1.537 .128 
Persepsi Harga .271 .068 .331 3.963 .000 
Word Of Mouth .394 .101 .314 3.914 .000 
Kualitas Produk .237 .071 .288 3.342 .001 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
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Lampiran 9 : Daftar Riwayat Hidup 
Daftar Riwayat Hidup 
 
Nama Lengkap  : Vivi Ayu Yuniyanti 
Tempat dan Tanggal Lahir : Sragen, 18 Juni 1996  
Agama  : Islam  
Alamat  : Jatisari, Karangjati, Kalijambe, Sragen 
Instagram  : Viviayuyunianti 
Riwayat Pendidikan Formal: 
1. TK Aisyah BA Karangjati  
2. MIN Karangjati 
3. SMP Negeri 1 Gemolong  
4. SMK SAKTI Gemolong  
5. Institut Agama Islam Negeri Surakarta 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
